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Xin chào ban, 


Trước hết, xin được chúc mừng ban có thé tải về ngay và sở hữu phiên bản ebook hoàn toàn miễn phí 
và nhất là hoàn toàn hợp pháp (có bản quyền) của quyền sách Bí Quyết Gây Dựng Cơ Nghiệp Bạc 
Tỷ, được cung cấp chính thức bởi TGM Corporation. 


Hiện nay, mặc dù sách Bí Quyết Gây Dựng Cơ Nghiệp Bac Tỷ vän đang được bán rộng rãi tại khắp 
các nhà sách lớn nhỏ trên toàn quốc và các đại lý (xem chi tiệt), chúng tôi vän quyết định chia sẻ cho 
các bạn độc giả gân xa phiên bản ebook đây đủ hoàn toàn miễn phí vä hợp pháp này vì những lý do 
sau đây: 


e Mong mỏi đóng góp chút ít sức mình vào sự nghiệp giáo dục của nước nhà, hiện thực hóa ước 
mơ mang tri thức đến cho tät cả người Việt trên khắp mọi miền đất nước, nhất là những bạn 
chưa có điều kiện ung hộ sách in ngay bây giờ. 

e Mong muốn sách sẽ đến được với cả những độc giả Việt Nam ở nước ngoài, nhất là những bạn 
du học sinh. 


Bên cạnh đó, việc mua bản quyền và viết lại (chứ không chỉ đơn giản là dịch) một quyền sách từ tiếng 
Anh sang tiếng Việt như Bí Quyết Gây Dựng Cơ Nghiệp Bạc Tỷ đòi hỏi chúng tôi phai đâu tư rất 

nhiêu tien bạc, thời gian và công sức. Cho nên, nêu có điêu kiện, chúng tôi rất mong bạn có thể mua 
ủng hộ sách in, để cùng chung tay góp sức với chúng tôi vì ước mơ mang kiến thức của thế giới về 
Việt Nam và chia sẻ cho tất cả cộng đồng. 


Khi bạn sở hữu ebook này trong tay, bạn sẽ được hưởng những lợi ích sau đây: 


e Sö hữu phiên bản ebook chính thức có bản quyền với nội dung đầy đủ của một quyền sách chất 
lượng cao hoàn toàn miễn phí. 

e Nhân được sự hỗ trợ nhiệt tình từ dịch giả và các thành viên khác của CLB Vươn Tới Thành 
Công. 


Bên cạnh đó, khi bạn sở hữu ebook này trong tay, bạn cũng sẽ có được những quyền hợp pháp sau 
đây: 


e - Quyền được chia sẻ không giới hạn cho người thân và bạn bè. 

e - Quyền được chia sẻ không giới hạn thông qua mạng Internet dưới bất kì hình thức nào bạn 
thích (trên diễn đàn, trên blog,...) 

e Tuy nhiên, việc chia sẻ ebook lậu - nếu có (không phải phiên bản hiện đang được chia sẻ miễn 
phí bởi TGM Corporation) vẫn bị xem là bất hợp pháp, vì ebook lậu chất lượng kém làm ảnh 
hưởng nặng nè đến uy tín của chúng tôi. 


Tuy nhiên, bạn KHÔNG có những quyền sau đây: 
e Thay đồi, thêm hay bớt bất kì nội dung nào của ebook này. 


e - Sử dụng ebook này vào mục đích thu lợi bát chính (bán lại ebook, in trái phép,... ). 
e Trích dẫn nội dung của ebook näy mà không ghi lại nguồn từ TGM Corporation. 
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WO A A SINA 
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Chúng tôi tin răng, với tư cách một độc giả có trách nhiệm, ban sẽ biet cách sử dụng vä chia sẻ ebook 
này vì những mục đích cao đẹp mä tät cả chúng ta cùng hướng дёп. 


Chúc bạn tìm thấy nhiều điều hay và mới lạ từ quyền sách này. 


TGM Corporation 


Nk Ban có thä tim mua bàn in dep 
б: 


e Da số các nhà sách lớn gần nơi bạn ở 
e hoặc các 

[ ( ) 
e hoặc mua trực tiếp tai 
e hoặc thông qua 


Ghi chú: 


e Sách được in trên діду chát lượng сао, dep và sắc 
nét hơn ebook. 

e Thông tin trong ebook và chữ nën mờ không có trong 

sách in (chỉ có trong ebook dë tránh việc phiên bản 

ebook này bị in thành sách lậu.) 
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Cäm nhän cua döc giä Viet Nam ve 
Bi Quyết Gây Dựng Cơ Nghiệp Bac Ty 


Minh vừa nhai xong quyên Bí Quyết Gây Dựng Cơ Nghiệp Bạc Tỷ trong 2 ngày, 
phải nói là trên cả tuyệt vời, mình có thể hiểu được hết nội dung cuốn sách (dù có 
chương phải đọc tới 3 lần). 


(palu_ 121) 


Khi bạn đã chọn hoặc chuän bị chọn mua cuốn sách näy có lẽ đã biết qua Adam Khoo, 
chắc rằng bạn đã có có một mong muốn tột cùng là thành công trong cuộc sống. Cuốn 
sách này sẽ chỉ bạn từng chút từng chút một và bạn chỉ việc ứng dụng các phương 
pháp học được ngay lập tức với một sự sáng tạo không ngừng. "Ching ta luôn sän 
sàng đón nhận những йїёи mới lạ và khó khăn hơn nếu trước đó ta đã đạt được một số 
thành công nhất định”. Cuön sách chỉ thực sự bó ích khi bạn xem đi xem lại nhiều lần 
và ứng dụng những gì học được. Còn không, chắc hắn bạn sẽ quăng cuốn sách lên kệ 
sách đợi đến lúc cần thiết mới lấy ra đọc thì có thê đã trễ. 


Khi bạn đã quyết định mua cuốn sách này xin hãy nhập tâm vào đọc từ 3-10 ngày 
cùng lúc đó làm các bài tập trong sách, khi bạn va chạm thực tê chắc hän bạn sẽ không 
e thẹn hay bị rôi trí. 


Nhắc lại lời trong sách: 2 yếu tö dé thành công lä РАМ ME và KIEN THÚC 
CHUYÊN MÔN. 


(Phạm Đình Tuấn) 
Em rất may mắn khi mua được quyên Bí Quyết Gây Dựng Cơ Nghiệp Bạc Tỷ. Mà 
có lẽ là do em không chần chừ khi mua nó. Em đã đạt được một thành công nhỏ là 
tăng thu nhập khi làm gia sư của em từ 600 ngàn/tháng lên 1,6 triệu/tháng. Em đã có 
lãi từ quyền sách em mua là 1 triệu/tháng khi em áp dụng những chiến lược trong sách 
mà không tăng giờ dạy là 1h30' của em. 


Cảm ơn các anh chị trong ТСМ và diễn dän www.vuontoithanhcong.com đã cho em 
nhiêu điêu quá hay mä em không học ở đâu được. 


Chúc các anh chị ngày càng phát triển! 


(khonggilakhongthe) 
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Người trình bày vä minh hoo 


Teo Aik Cher là một nhà giáo duc, đồng thời là người viết lời vä minh 
hoq cho nhiều än phẩm. Anh vẽ tranh minh họa cho những quyển 
sách bán chạy của Adam Khoo "Secrets of Millionaire Investors” và 
“Con Cái Chúng Ta Đầu Giỏi”, quyển "Speak Well, Be Understood” 
và những än phẩm in län đầu và tới bản trong bộ sách “Singapore 
Kindness Movement”. Cher cũng là họa sĩ vẽ trang biếm hoo cho tö 
tuần báo Trung Quốc Lian He Zoo Bao. 


Gần đây, anh xuát bản quyển sách đầu tay “Why Procastinate?” và “Why Take Action3”, 
được giới thiệu trên tap chí Teenager. Anh cũng được phỏng vän trên 938 Live. 


Aik Cher cũng là cử nhân khóa học Wealth Academy Pattern Trader của Conrad. 


Địa chỉ email liên lạc của anh là teo.aikeherOgmail.com. 
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Lời giới thiệu 


Chúng tôi xin hôn hạnh giới thiệu tới bạn quyển sách: “Bí Quyết 

Cây Dựng Cơ Nghiệp Bạc Tỷ: Biến ý tưởng kinh doanh thành cơ 

nghiệp bạc tỷ trong vòng 18 tháng... với số vốn tối thiểu”. Đây là 

quyển sách được dịch vò biên soạn lại bởi chính hai dịch giả nổi 

tiếng Trần Đăng Khoa vä Uông Xuôn Vy (những người dä tao nên 

những quyển sách bán chọy nhất tại Việt Nam nhu Z72/ 73/ Giör, 

Ban Cũng Thế!” “Con Cái Chúng Ta Đâu Giöi”, “làm Chủ Tu 

Duy, Thay Đổi Vận Mệnh”, “Cảm Húng Sống Theo 7 Thói Quen 

Thänh Юа?” уй “Bí Quyết lay Träng Thành Triệu Phú), và dịch giá 

Trương Việt Hương, một gương mặt trẻ đầy triển vọng trong lĩnh vực 

dịch thuät. 

То đầu năm 2008, kết hợp với chính Adam Khoo (tác giỏ của 

quyển sách näy và cũng là một trong số 25 triệu phú trẻ tuổi 

và giàu có nhất Singapore), hai dịch оід Trần Đăng Khoa và 

Uông Xuôn Vy đã bắt đầu con đường xây dựng cơ nghiệp của mình 

thông quo nhiều phương pháp được chia sẻ trong quyền sách näy, 

ví dụ như: 

e Áp dụng các thói quen của những doanh nhân triệu phú 

e Hình thành những ý tưởng kinh doanh độc đáo 

e Xây dung vä quy trình hóa công ty để giảm thiểu công việc 
cho người lãnh đạo 

e Tăng doanh số thông qua các phương pháp tiếp thị và bán 
hòng đơn giản nhưng hiệu quả 

e Tuyển chọn và đòo tao đội ngũ nhân sự nhiệt tình, có trách 
nhiệm và năng động 

e Guan lý tài chính một cách bài bản 


e Phát triển doanh nghiệp không ngừng 
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Thông qua quyển sách näy, chúng tôi muốn khẳng định một điều 
rằng: Xây dựng một doanh nghiệp bạc tỷ một cách chân chính, 
với số vốn tối thiểu không hề quá phức tạp như da số mọi người 
từng nghĩ. Vấn đề là ở phương pháp. 

Với những phương pháp kể trên, trong vòng chưa dày bo năm, hai 
dịch giỏ Trần Đăng Khoa và Uöng Xuân Vy dä cùng các đồng sự 
của mình biến một công ty 3 người thành một công ty có gần 30 
nhân viên chính thức vä hơn 100 cộng tác viên chuyên nghiệp, với 
doanh thu của năm thứ ba cao обр 25 lần năm đầu tiên. 


Trong cuộc sống, việc gì cũng thế, khi chúng ta chưo biết được 
phương pháp cụ thể để làm môt việc gì đó, thì lúc nào chúng 
ta cũng thấy nó quá khó khăn hoặc thậm chí là không thể. Thế 
nhưng, khi đã hiểu rõ phương pháp, rốt nhiều khi chúng ta lại cảm 
thấy bát ngờ về sự giản dị nhưng hiệu quá của nó. 

Với kinh nghiệm của mình, chúng tôi hiểu rằng, những người mới 
làm quen với dòng sách phát triển tu duy sẽ rát bë ngõ trong việc 
hiểu vò vận dụng kiến thức nếu nội dung sách được trình bày một 
cách khoo giáo, cứng nhắc. Chính vì thế, được sự tin tưởng, đồng 
tình vä ủng hộ соо tác già Adam Khoo, chúng tôi đã biên soạn 
lại nội dung quyển säch này từ bản gốc tiếng Anh sao cho thät dễ 
đọc, dễ hiểu, hữu ích và gần gũi với đời sống cũng như ngôn ngữ 
người Việt ở mọi lúa tuổi. 

Trở thành một doanh nhân thành dat, giàu có và làm chủ vận 
mệnh của mình chắc chắn là điều da số mọi người ai cũng mong 
muốn. Мду thì, chúng tôi xin mời bạn hãy cùng chúng tôi đi trên 
cuộc hành trình kỳ diệu này để khơi däy tät cả những khả năng 
tiềm ổn bên trong bạn và cùng với những người xung quanh läm 
nên những phép la đời thường trong cuộc sống của mỗi người 
chúng ta. 
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LUU Y 


Quyển sách này chứa đựng những ý tưởng và quan niệm riêng của tác giả. 
Tác giả không đề nghị mua/bán bất cứ chứng khoán, doanh nghiệp hoặc 
đầu tư nào được đề cập trong sách. Tác giả và nhà xuất bản không phải là 
môi giới chứng khoán hoặc cố vấn đầu tư. Chúng tôi không giới thiệu bất 
cứ một loại cổ phiếu hoặc đầu tư nào. Những loại cổ phiếu hoặc đầu tư 
được nhắc đến trong sách chỉ với mục đích minh họa và giáo dục. 


Mặc dù chúng tôi đã nỗ lực hết sức để cung cấp những thông tin chính xác 
nhất và cập nhật nhất, chúng tôi không thể bảo đảm tuyệt đối về độ chính 
xác, tin cậy, tính xác thực hoặc hoàn chỉnh của những thông tin được nêu 
trong sách. Tác giả và nhà xuất bản không chịu bất kỳ trách nhiệm gi về 
mặt pháp lý trước những mất mát hoặc rủi ro có thể xảy ra, trực tiếp hoặc 
gián tiếp, từ việc sử dụng và áp dụng bất cứ ý tưởng, chiến lược hay kỹ 
thuật nào trong quyển sách này. 
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Những сат nhận về quyển sách 
“Bí Quyết Gây Dựng Cơ Nghiệp Bạc Tỷ” 


“Kể tù khi còn học dai học ở Trường Kinh Doanh NUS, Adam Khoo đã theo đuổi 
những ước mơ kinh doanh với tät cá niềm dam mê cháy bỏng. Ngày nay, anh là 
một doanh nhân thành dat, tác giỏ sách bán chạy nhất và là nhà dào tao đỉnh 
cao được săn lùng. 

Quyển sách näy đã nắm bắt được bản chất đích thực củo kinh doanh, kết hợp với 
những kinh nghiệm có thật trong cuộc đời Adam với tu cách là một chủ doanh nghiệp 
tòi giỏi, tháo vät. Anh chuyển tải những điều đó từ đáy lòng bằng một văn phong dày 
sức thuyết phục vò lôi cuốn. Bạn hãy sẵn sàng để đón nhận nguồn cảm hứng khởi 
nghiệp tù quyển sách näy – tôi hoàn toàn tin tưởng rằng bắt cứ oi đọc quyển sách này, 
dò chỉ để giải trí, cũng sẽ thu hoạch được nhiều lợi ích lớn lao.” 

Giáo sư Bernard Yeung 

Chủ nhiệm khoa và Giáo sư môn tòi chính Stephen Riady Distinguished 

Trường Kinh Doanh NUS 


“Adam Khoo là một ví dụ đầy cảm hứng về một doanh nhán kinh doanh hàng loạt, 
người đã thành công trong nhiều dự án kinh doanh thuộc những lĩnh vực rộng. Quyển 
sách näy đưa ra những lời khuyên rõ ràng, cụ thể và thiết thực, truyền cảm hứng cho 
người đọc giỏi phóng niềm đam mê kinh doanh bên trong bản thôn mình, đồng thời 
hướng dẫn họ cách vượt quo nhiều thách thức mà chắc chắn họ sẽ phäi đối mặt. Một 
sự khói đầu tuyệt vời cho tắt са các chủ doanh nghiệp hiện tai vä tiềm năng. Tôi đánh 
giá rät сао quyển sách näy!” 

Giáo sư Kulwant Singh 

Trường Kinh Doanh NUS 


“Trong đời mình, tôi có được niềm cảm hứng từ nhiều chủ doanh nghiệp thành công. 
Adam Khoo là người nổi bât nhất trong số đó. Anh mang đến một sự thoy đổi tích cực 
trong cuộc đời người khác vä vẫn kiếm được tiền. Đó là đặc tính của một doanh nhân 
thực thụ.” 

Thomos Fernandez 

Chủ tịch kiêm Giám đốc điều hành, Công ty PestBuster 

Tác giá sách bán chạy «Bí quyết thống trị trong phân khúc thị trường của bạn” 
(Secrest to Dominate Your Niche) 

"Adam có một vón kiến thức, kinh nghiệm và niềm dom mê vô song để huän luyện bát cứ 
ai đợt được thành công trong kinh doanh vò cuộc sống. Đây chắc chắn là quyển sách gối 
dàu giường đối với bát cứ ai muốn bước vào kinh doanh.” 

Andy Ong 

Chủ tịch kiêm Giám đốc điều hành, Công ty trách nhiệm hữu hạn ERC Holdings 
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“Thành công trong kinh doanh đòi hỏi niềm dam më, tinh thần lao động hăng say vä 
sự kết hợp đúng đắn những kỹ năng kinh doanh. Trong khi nhiều người phỏi mốt nhiều 
năm để tích lũy kinh nghiệm vä mò mẫm học được những bài học này thì quyển sách 
của Adam Khoo trao cho bạn một cơ hội vô giá để học được bí mät nghề nghiệp của 
các doanh nhân thành công, trong một khoảng thời gian ngắn nhất.” 

Douglas Foo 

Chủ tịch kiêm Giám đốc điều hành, Công ty Apex-Pal International 

Đạt giải thưởng Doanh nhân của năm 2002 


"Adam Khoo là một trong những nhà lãnh đạo kinh doanh thành công nhất mà tôi 
được biết ngày пау. Kể từ khi tôi gặp anh ở Hội doanh nhân trẻ (Young Entrepreneurs 
Organization) 5 năm trước, anh dä gây cho tôi một än tượng sâu sắc với khả năng nhanh 
nhọy trong việc nắm bắt cơ hội và biến các ý tưởng thành những ngành kinh doanh lợi 
nhuộn coo. Quyến sách này sẽ tiết lộ cho bạn những suy nghĩ, chiến lược và hành động 
trong hộu trường của việc xây dựng bát cứ doanh nghiệp thành công nào.” 

Ong Tze Boon 

Chỉ tịch công ty Ong&Ong 


“Tôi quen biết Adam đã được vòi năm và đối với tôi, mỗi lần gặp anh hoặc thậm 
chí chơi gôn với anh đều mới mẻ dày hứng thú. Anh có sức thu hút khiến người khác 
lắng nghe những gì anh nói vò sở hữu khá năng lãnh đạo tuyệt vời.” 

Goh Kai Kui 

Giám đốc điều hành Công ty Goh Joo Hin 


“Nếu có ai biết cách trở thành triệu phú qua kinh doanh thì người đó lä Adam. Từ khi 
còn là sinh viên đợi học cách däy còn chưa lâu trong ký ức của tôi, anh đã chia sẽ với tôi 
mục tiêu làm ra một triệu đô đầu tiên vào năm anh 25 tuổi. 

Ngày nay, anh dä vượt qua cái mức đó rốt nhiều lần. Những bài học mà anh học được 
trên con đường lập nghiệp, cùng với những kỹ năng mà anh cảm thäy có ích trong việc 
dot được những mục tiêu đề ro, trở thành một ví dụ điển hình trong việc tao ra một 
doanh nhân Châu Á. Quyển sách này nên là nguồn thông tin dáng giá với những ai 
nuôi ước mơ phắn đấu cho những mục tiêu củo đời mình.” 

Tiến sĩ May Lwin 

Trưởng phòng và Phó giáo sư 

Trường Đại Học Kỹ Thuật Nanyang 


"Adam Khoo là một doanh nhân trẻ thành công nổi bột, người dä thụ hưởng lợi ích 
từ việc học ở Trường Kinh Doanh NUS. Là một người tràn dày động lực, Adam xứng 
dáng nhận được sự hoan nghênh vi đã vui lòng chia sẻ những suy nghĩ của anh trong 
việc điều hành doanh nghiệp vò giúp những bạn trẻ ở Singapore và trong khu vực dot 
được ưóc mo của họ.” 

Yeo Keng Joon, Thạc sĩ Quản trị kinh doanh năm 1985 

Đồng chủ tịch, Startup@Singopore 

Thành viên Bạn tư vốn Cựu học sinh NUS 
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LÖI CAM ON 


Một lời cảm ơn chân thành gửi đến tät cả những người 
đã ảnh hưởng tích cực đến cuộc sống của tôi 


Xin cảm ơn cha mẹ tôi Vince, Betty và Joanne, những người đã yêu 
thương, ủng hộ tôi vô điều kiện qua bao nhiêu năm. Cảm ơn vợ tôi 
Sally, nguồn cảm hứng và sức mạnh của tôi. Cảm ơn hai cô con gái 
Kelly và Samantha đã mang đến nụ cười cho tôi mỗi ngày. 


Cảm ơn đối tác Patrick Cheo của tôi, người đã chia sẻ tầm nhìn và 
liên tục thúc đẩy tôi tiến về phía trước. Cảm ơn đối tác Stuart Tan & 
Gary Lee của tôi, người đã sánh bước cùng tôi trên cuộc hành trình 
kỳ diệu thay đổi cuộc sống này. 


Cảm on những chuyên gia đào tạo của tôi Ramesh Muthusamy, Amin 
Morni, Melvin Chew, Danny Tong, Leroy Ratnam, Freddy Gomez, 
Candice Koh, Woei Tang, Yuan Yee, Jeff, Webster Ku, Pamela, 
Andrea Chan, Gopal, Ridhwan, Serene Seah, Adeline Wong, Ashok 
Menon, Joseph Ho, Cheryl Tham và những người đã liên tuc cải tiến 
chương trình của chúng ta với niềm đam mê và sự tận tụy. 


Cảm ơn toàn thể nhân viên của Adam Khoo Learning Technologies 
Group, Adcom và Event Gurus đã làm việc không mệt mỏi vào cuối 
tuần và đêm khuya để xây dựng những công ty tuyệt vời. Đặc biệt 
cảm ơn những người bạn yêu quý của tôi Dolly Lee, Ivy Lim, Afdoli 
Rahmat, Serene Quek, Siva, Andrew Ling, Katherine Sia, Rossana 
Chen, JD Lee, Desmond Eng, Natalie Lim, Leonard Goh, Terence 
Yao, Irish Ng, Wandy, Fred Tan, Tien si Peter Yan, Тїёп sí Cheah Yin 
Mee, Queenie Lim, Peter Tan, Joycelina Fadjar, Yunike Wanti, Sherly 
Junita, Henry Aw Yong và Lawerence Akalawoo. 
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Tôi cũng xin cảm ơn những đối tác Indonesia và các giám đốc tuyệt vời 
của tôi như Susanna Hartawan, Alien Tan, Sintawati Halim, Carmen 
Gomez và Anni Bahar. Cảm ơn những chuyên gia đào tạo Wealth 
Academy (Khóa Học Làm Giàu) của tôi, Conrad Lim và Yeo Keong Hee, 
cùng với Ron lanieri và Brett Fogle của Đại học Options. 


Cảm ơn những người bạn của tôi Jovasky Pang, Gary Tan, Kenneth 
Wong, Tiến sĩ William Tan, Andy Ong, Ong Tze Boon, Aaron Ang, Elim 
Chew, Douglas Foo, Sam Chia, Goh Kai Kui và Tiến sĩ Dennis Wee. 


Cũng xin dành tặng quyển sách này cho hàng trăm trợ lý huấn luyện 
viên đã tình nguyện cống hiến thời gian để quay lại và huấn luyện 
trong các chương trình SuperkidsTM (Thiếu Nhi Siêu Đẳng), I Am Gifted, 
So Are You!™ (Tôi Tài Giỏi, Bạn Cũng Thế!), Patterns of Excellence ™ 
(Những Mô Thức Thành Công) vä Wealth Academy'M (Khóa Học 
Làm Giàu). 

Cảm ơn các thầy hiệu trưởng, giáo viên và các giáo sư của tôi ở trường 
cấp hai Ping Yi, trường trung học Victoria và trường Đại Học Quốc Gia 
Singapore (National Dniversity of Singapore), những người đã góp 
phần to lớn trong việc phát triển bản thân tôi như ngày hôm nay. Đặc 
biệt cảm ơn Giáo sư Wee Chow Hou, Bà Lee Phui Mun, Bà Ng Gek 
Tiang, Tiến sĩ Kulwant Singh và Tiến sĩ May Lwin. Cảm ơn những người 
thầy và chuyên gia đào tạo đã giúp tôi khám phá tiềm năng thật sự của 
mình. Cảm ơn người thầy đầu tiên của tôi, Ernest Wong, đã dạy cho 
tôi biết tôi thật sự mạnh mẽ đến mức nào. Cảm ơn Tiến sĩ Tad James, 
Tiến si Richard Bandler, John LaValle, Tony Buzan, Brad Sugars, Robert 
G. Allen, Michael Gerber vä Anthony Robbins, tất cà đã day tôi những 
phuong pháp guy giá dé dat duoc thành cöng vä su giàu có. 
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GIỚI THIEU VË ADAM KHOO 


Adam Khoo là một doanh nhân, 
tác giả của những quyển sách bán 
chạy nhất và là một trong những 
chuyên gia đào tạo xuất sắc nhất. 
Trở thành triệu phú tay trắng làm 
nên vào năm 26 tuổi, Adam Khoo 
sở hữu và quản lý nhiều công việc 
kinh doanh với tổng thu nhập hàng 
năm là 20 triệu đô. Anh là Chủ tịch 
và là Trưởng chuyên gia đào tạo 
của công ty Adam Khoo Learning 
Technologies Group, một trong 


những công ty lớn nhất Châu Á về 
giáo dục và đào tạo, đồng thời là Giám đốc của Singapore 
Health Promotion Board (HPB). 

Adam cũng là tác giả của bảy quyền sách bán chạy nhất bao gồm, 
“I Am Gifted, So Are You!”, (bản dịch tiếng Việt — “Tôi Tài Giỏi, 
Bạn Cũng Thế!”), “How to Multiply Your Childs Intelligence”, 
“Clueless in Starting a Business”, ”Secrets of Self-Made 
Millionaires” (bản dịch tiếng Việt - “Bí Quyết Tay Trắng Thành 
Triệu Phú”), “Secrets of Millionaire Investors”, “Master Your 
Mind, Design Your Destiny” (bản dịch tiếng Việt - “Làm Chủ 
Tư Duy, Thay Đổi Vận Mệnh”) và “Nurturing the Winner & 
Genius in Your Child” (bản dịch tiếng Việt - “Con Cái Chúng 
Ta Đều Giỏi”). Những quyển sách của anh được liên tục xếp 
hạng trong danh sách bán chạy nhất toàn quốc và đã được dịch 
sang sáu thứ tiếng. 
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Adam töt nghiëp bäng danh du ngành Ouän tri kinh doanh 
ở trường Đại Học Quốc Gia Singapore (National University 
of Singapore - NUS). Thời sinh viên, anh đứng trong tốp 1% 
những học sinh dẫn đầu trường và được nhận vào chương 
trình Phát Triển Tài Năng (Talent Development Program), một 
chương trình đào tạo những sinh viên tài năng của trường. 
Vào năm 2008, anh được trao tặng giải thưởng Cựu sinh viên 
xuất sắc ngành kinh tế trường NUS (Business School Eminent 
Alumni Award). 


Trong 15 năm qua, anh đã đào tạo hơn 355.000 học sinh, giáo 
viên, chuyên gia, nhân viên và chủ doanh nghiệp về việc phát 
triển tiềm năng cá nhân và đạt thành quả xuất sắc trong nhiều 
lĩnh vực. 

Thành công và thành tích đạt được của anh thường xuyên 
được đăng tải trên các phương tiện truyền thông trong khu vực 
như The Straits Times, The Business Times, The New Paper, 
Lianhe Zaobao, Channel News Asia, Channel U, Channel 8, 
Newsradio 938, The Hindu, The Malaysian Sun, The Star và 
nhiều hơn thế nữa. Tạp chí “The Executive Magazine” đã xếp 
hạng Adam Khoo là một trong 25 người giàu nhất Singapore 
dưới tuổi 40 năm 2007. 
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MUC LUC 
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Bảy bài học làm giàu của Adam Khoo 
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CÂU CHUYEN 
СПА МОТ 
DOANHNHÁN 
TRIỆU PHÚ 


01 


САП CHUYËN CUA 


MỘT DOANH NHÂN 
TRIỆU PHÚ 


ТПО 


Be áp ủ khát khao cháy bỏng trở thành chủ doanh nghiệp; bạn 
mong muốn tuyển chọn vò gây dựng một đội ngũ hòng mạnh 


để biến những ý tưởng của mình thành hiện thực. 


Vâng, nếu quỏ thột bạn nuôi những ước mơ đẹp dë như уду thì tôi có 
đầy đủ kiến thức và kinh nghiệm thực tế để giúp bạn có thể tự tin bắt 
tay ngay удо việc xây dựng một doanh nghiệp trị giá hàng triệu đô bắt 


đâu từ... con số 0. 


Có thể bạn vẫn đang là một nhân viên văn phòng bình thường, một 
người quản lý bậc trung hoặc cao cáp, thậm chí một sinh viên chân ướt 
chân ráo mới ro trường, hoặc bạn đã là chủ một doanh nghiệp nhỏ 
đang tim kiếm cách thức vò cơ hội để nông công ty mình lên một tằm 
сао mới. Cho dù bạn dang ở đôu, bạn không càn phäi băn khoăn về 
điểm xuốt phát của mình trên cuộc hành trình chinh phục ước mo näy. 
Điểm hoy nhất của những phương pháp mà tôi giới thiệu trong sách là 
bạn không nhất thiết phải sở hữu một món tiền khổng lề để thành lập 
công ty, cũng không càn phổi có bằng cử nhân từ một trường doi học 
danh tiếng. Bạn không buộc phỏi tích lũy kinh nghiệm nhiều năm trong 


môt ngành kinh doanh hoặc thương mai. Tốt nhiên, tiền bạc, kiến thức 


CHUONG 1: CÂU CHUYỆN CỦA MỘT DOANH NHÂN TRIEU PHÚ 
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Adam Khoo 


và kinh nghiệm có thể giúp bạn rốt nhiều trong việc thực hiện ước mo 


làm chủ nhưng tuyệt đối không phải là những điều kiện cần. 

Tắt cả những gì bạn càn là một tu duy mở để tiếp nhộn những điều mới 
lạ, một ước vọng boo la vươn tới thành công và một tinh thần sän sàng 
làm tät cả không nề hà khó khăn. Nếu bạn sẵn lòng đưa ra ba lời cam 
kết này, tôi có thể đảm bảo với bạn rằng, chỉ trong vòng vài năm, bạn 
sẽ nhìn thäy ước mơ cda mình thành hiện thực. 


THÔNG MINH, СНАМ CHỈ, 
TRÌNH ĐỘ HỌC VÂN CAO VÀ DAY DAN 
KINH NGHIÊM VÄN CHUA DL... 


Tại sao tôi viết quyến sách näy? Trong mười năm qua, tôi dä chứng kiến 
không biết bao nhiêu người hăm hở thành lập doanh nghiệp với bao 
hy vọng và mơ ước tươi đẹp, để rồi chịu cảnh đổ vỡ, thất bại; họ không 
những mät tiền bạc, công sức, thời gian mä còn mốt сё niềm tin vào 
chính bản thân mình. Điều tró trêu là hàu như tốt cả những người näy 
đều thông minh, chăm chỉ, tràn dày nhiệt huyết; nhiều người trong số 
họ còn nắm giữ những bằng cáp dáng në nữa. 

Tai зао những ứng cử viên sáng gió dän thé lại thắt bgi? Đơn giản là vì 
trí thông minh, niềm đam mê, sự chăm chỉ và kinh nghiệm... ngần ấy 
yếu tố vẫn chua đủ để xây dựng một doanh nghiệp thành công. Sau 
một thời gian tập trung nghiên cứu về ván đề này, tôi phát hiện ra rằng, 
để trở thành một doanh nhân thành dat, bạn càn được trang bị các 
phương pháp tu duy và kỹ năng cần thiết. Trong chương hai, tôi sẽ chia 
sẻ với bạn những phương pháp và kỹ năng đó thực chết là gì và läm thế 


nào để bạn có thể trang bị cho mình những thứ đó. 
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Nhiều khi ngẫm nghĩ tôi thấy thột kỳ lạ, cứ như thể nhà trường vò xë 


hội chuẩn bị sän cho chúng to tiền đề để... thốt Ьсі trong kinh doanh. 
Sở dĩ tôi dám nói như vộy là bởi vì những gì chúng ta học được hoặc 
bị ép buộc phäi tin là đúng trong trường học vä nơi công sở trái ngược 
hẳn với những phương pháp tư duy và kỹ năng mà một người cần có để 
thành công trong kinh doanh. 

Thứ nhät, trong nhà trường hoy nơi làm việc, mỗi khi có việc gì không 
ổn xäy ra, hàu như mọi người ai näy đều “được lập trình sẵn” để viện 
có hoặc dó lỗi cho “ngoại cảnh”, tức là một cái gì đó hay một oi đó 
với hy vọng bản thân mình không phäi gánh chịu hậu quá, không bị đổ 
lỗi, bị mắt mặt hay bị trách phạt. Trong khi đó, một cách nghĩ như vộy 
chắc chắn sẽ dựng lên một bức tường mä bạn không thể nào trèo quo 
để vươn tới thành công. Bởi vì, để trở thành hoặc lä một doanh nhän, 
bạn phổi có tinh thần dám chịu trách nhiệm. Thät váy, nếu không có 
tinh thần läm chủ vä chịu trách nhiệm 100% về bát cứ chuyện gì xảy 
ra với mình, bạn sẽ không thể xây dựng một doanh nghiệp với mức độ 
thành công đóng kể. 

Thứ hoi, từ lúc đi học cho đến khi đi làm và về hưu, chúng ta được dạy 
rằng thất bại và lỗi läm là những việc không thể cháp nhận được, nó 
như một bệnh dịch càng tránh ха càng tết. Vì váy, chúng ta thường bị 
la rày trách cứ thậm chí bị trừng phạt nếu chúng ta thắt bại hoặc phạm 
lỗi; và đến lượt mình chúng ta cũng thích thú với vai trò trách mắng, 
trừng phạt những kẻ thắt bại, mắc lỗi. Trong khi ấy, dám mác lỗi và dám 
thắt bại lại chính là những tính cách không thể thiêu để trở thành một 
doanh nhân thực thụ. Các triệu phú tin rằng không có cái gọi là thốt 
bại, đó chỉ là những bài học kinh nghiệm mà nếu ai không học thì khó 
có thể thành công. Họ tin rằng trừ khi họ dám hành động, dám mắc 
lỗi và dám thät bại, họ sẽ không bao giờ nếm được trái ngọt của thành 
công. Những người sợ mắc lỗi vò sợ thắt Бої thường không tön tai quá 
ba tháng sau khi khởi sự kinh doanh! 
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Thứ ba, chúng ta được trọng thưởng khi tuân thủ các quy dinh vä những 


gió trị có sän. Trong giáng đường, chúng ta được dạy rằng chỉ có duy 
nhất một câu trå lời đúng và nó có thể được tìm thấy trong sách giáo 
khoa. Khi di làm, người ta yêu cầu chúng ta “làm theo chỉ đạo của cáp 


J 


trên, trong chức trách vä phân sự của minh”, “không thắc mắc”, “không 


n U 


lội ngược dòng”, “đừng tỏ ra tài lanh”, “đừng chơi nổi”, v.v... 


Thế mà cách duy nhất để bạn về nhất trong các cuộc tranh tài hoặc 
thành công trong kinh doanh lä bạn phäi có một cách nghĩ khác với 
số đông, phổi dám thách thức сас giới hạn, dám “nổi loạn” (tät nhiên 
là trong khuôn khổ pháp luột và đạo đức), tức là dám... không làm 
theo cách mä ai cũng läm vä thậm chí tao ra những quy luật mới 
trong kinh doanh. 

Trong kinh doanh mà cứ răm rắp làm theo những gì thiên hạ đã làm 
chán rồi và chạy theo đám đông có khác gì cảnh trâu chậm uống nước 
đục. Sáng tao ra một phương thức mới, hiệu дий hơn cách mà người 
khác vẫn làm chính lò ổn số và yếu tö quan trọng nhất quyết định chỗ 
đúng vò thành công cda một doanh nghiệp trong thương trường. 

Đó cũng là lý do tại sao vô số những người học rộng tài cao với 
đủ các loại văn bằng hiển hách về kinh tế vẫn thất bại trong việc 
kinh doanh; trong khi ấy những người bỏ học giữa chừng như Bill 
Gates (sáng lập ra tập đoàn Microsoft), Larry Ellison (Tổng giám đốc 
(CEO) của Oracle), Steve Jobs (CEO của Apple), Richard Branson 
(CEO của Virgin), Anthony Robbins (Nhà đèo tao số một thế giới) 
và Michael Dell (CEO của Dell Computers) lai là những doanh nhân 
thät sự dá tao dựng lên những đề chế trị giá hàng ty dó Mỹ. 

Tôi không có ý phản đối chuyện học hành, cũng không cho rằng bằng 
cáp là vô bổ hoặc bắt đầu vào đời bằng việc đi làm thuê lä hạ sách. 
Tôi thät sự tin rằng môi trường dai học trong bị cho chúng ta những 
kiến thức nền tång càn thiết, giúp chúng ta sống vò tu duy tốt hơn. Tôi 


cũng cho rằng khoảng thời gian di làm thuê cho người khác cho phép 
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chúng ta học hỏi được rät nhiều tù kinh nghiệm củo người khác vò đẩy 


nhanh mức độ tiếp thu kiến thức của chúng ta. Đây cũng là lý do vì sao 
tôi quyết định hoàn thành chương trình cử nhân kinh doanh của mình 
tại trường Đại Học Quốc Gia Singapore (NUS) và luôn cố gắng nằm 
trong nhóm sinh viên dẫn đầu. 

Tuy nhiên, điều mò tôi muốn nói là bạn không nên để cho trí tuệ củo 
mình bị giới hạn và nằm trong vòng kiểm soát của những cách nghĩ cũ 
mòn mà một nền giáo dục chính thống có thể mong lại cho bạn. Khi 
làm việc cho oi đó với tu cách là một người làm công, bạn hãy tránh 
cách nghĩ, cách phản ứng cũng như cách hành xử của một người di läm 
thuê. Thoy vì thế, hãy học cách tu duy vò hành động như một doanh 
nhân... như thể bạn lò ông chủ thột sự. Suy cho cùng đó chẳng phải lò 
khoảng thời gian tập sự quý báu để chuẩn bị cho việc làm chủ néu mo 
ước сба bạn là mó doanh nghiệp riêng hay sao? 

Trong bảng dưới đây, tôi liệt kê ra sự khác biệt rõ rệt giữo lối suy nghĩ 
và hành động của người làm thuê với tu duy và hành động của một 


doanh nhân thật sự. 
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Tư duy của người làm thuê 


Tìm lý do hoặc viện cớ để rũ bỏ 
trách nhiệm hoặc đổ lỗi cho người 
khác khi gặp vấn đề. 


Chỉ hoàn thành đúng bổn phận 
của mình. “Tôi không được trả 
lương để làm những việc khác”. 


Sợ mắc sai lầm và thất bại. 


Chạy theo đám đông. Cứ làm theo 
những gì người khác làm đảm bảo 
tôi sẽ không mắc sai lầm và không 
phải trả giá đắt. 


Chờ cho mọi thứ xảy ra và chỉ phản 
ứng lại một cách thụ động. “Tôi 
đâu dám cầm đèn chạy trước ôtô!” 


Tìm kiếm sự thoải mái vì thế luôn 
làm theo lề thói cũ, ghét sự thay 
đổi. 


Tư duy của doanh nhân 


Chịu trách nhiệm cho những gì xảy 
ra với mình, dám thay đổi cho mọi 
thứ tốt hơn. 


Bất cứ điều gì ảnh hưởng đến 
doanh nghiệp cũng sẽ ảnh hưởng 
đến tôi. Vì vậy, chúng là mối quan 
tâm của tôi. 


Dám lao vào thử thách và chấp 
nhận thất bại cũng như sai lầm, vì 
đó chính là cách để tôi học hỏi để 
thành công. 


Thách thức những lề thói cũ, 
không äi theo lối mòn. Suy nghĩ 
và hành động khác với tiền lệ. Thà 
thất bại (và rồi rút kinh nghiệm) 
trong nỗ lực còn hơn thỏa mãn với 
sự tầm thường. 


Dấn thân làm cho mọi thứ diễn ra. 
Tính toán trước và là người đứng ra 
khói sự. Coi khó khăn chính là thử 
thách giúp mình lớn mạnh lên. 


Hào hứng với sự thay đổi tích cực 
và thách thức cái cũ để làm cho 
mọi thứ tốt đẹp hơn. Khi cần thiết 
có thể làm một cuộc “cách mạng” 
lật ngược tình thế. 


R R / À A a R ру N Á R 
Dë quyền sách bạn dang cäm trên tay có thể lä một cuôn cầm nang 


hữu ích trong việc giúp bạn trå thành doanh nhân triệu phú, bạn hãy 


tạm quên di những niềm tin, cách nghĩ và thái độ mò mình đã học được 


hoặc vô tinh nhiễm phổi trong trường học hoặc tu kinh nghiệm đi làm 


thuê cho người khác (trừ trường hợp ông chủ của bạn là một người 


Bí Quyết Gäy Dựng Cơ Nghiệp Bac Tỷ 


www.toitaigioi.com 


http://sach.tc 
Trân Đăng Khoa - Llóng Xuân Vụ - Trương Việt Hương 


năng động vò thònh dat). Hãy để đầu óc và tâm hän tinh khôi, tươi mới 


và rộng mó như trang giấy trắng cho việc học hỏi những điều mới lạ; có 
như thê bạn mới hình thành và phát triển được tu duy của doanh nhân 


triệu phú một cách nhanh nhất. 


CUỘC HÄNH TRÌNH TRÖ THÀNH 
DOANH NHÂN TRIEU PHÚ СОА TÔI 


Tôi muốn bắt đầu bằng câu chuyện về chính cuộc đời mình, tôi đã làm 
gì để có được vị thế như ngày hôm noy: kiếm được möt triệu đô đầu tiên 
ở tuổi 2ó, vĩnh viễn giải phóng khỏi mối âu lo tiền bạc ở tuổi 30, xôy 
dụng nên một cơ nghiệp thịnh vượng ngày một phát dat với бду công 
ty kinh doanh có mặt trên nhiều quốc gio với doanh thu trên 30 triệu 
đô một năm. Tôi hy vọng những câu chuyện có thät trên con đường sự 
nghiệp củo tôi có thể truyền cảm hứng vò niềm tin cho bạn trong bước 
đều khởi nghiệp. 

Khi báo chí nói về những thònh công của tôi như một hiện tượng ở 
Singapore, thiên ha thường đặt ra cho tôi những câu hỏi như sau: “Làm 
sao anh có thể khởi nghiệp mä không có vön?”, “Làm thế nào anh có 


thể phát triển tư duy và kỹ năng làm giàu3”, “Nhờ đâu mò anh có được 


À n 


động lực và những ý tưởng “hái ra tiền” nhu vây?” vä “Anh bắt đầu nhu 
thê näo?”. 

Tôi chắc bạn cũng có những thắc mắc kiểu như vộy trong đầu. Để trẻ 
lời cho những côu hỏi đó, trong những chương sóch tiếp theo, tôi sẽ lần 
lượt chia sẻ với các bạn cách thức tôi bắt đầu và phát triển các doanh 
nghiệp cda mình. Tôi sẽ tập trung vào những bài học kinh nghiệm rút 
га trong suốt quá trình đó và quan trọng hon là làm thế nào để bạn có 
thể áp dụng thònh công những phương pháp và bí quyết này vào việc 
gây dựng doanh nghiệp cho mình. 
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“Con nhà giàu” hay “con nhà nghèo” có phải là 
một sự khác biệt lớn? 


Thường ai cũng mong muốn được sinh ro trong môt gia đình giàu có vò 
coi đó là một lợi thế lớn cho việc vào đời. Nêu bạn cũng nghĩ như thế 
thì bạn cần biết rằng hoàn cảnh kinh tế gia đình không có ảnh hưởng 
đáng kể đến thành công của chúng ta. Phát hiện này được công bó 
trong quyển sách “Làm hàng xóm với triệu phú” (The Millionaire Next 
Door) của Tiên sĩ Thomas J. Stanley (sách bán chạy nhất theo bảng xếp 
hạng của New York Times). Ông dä tiến hành nghiên cứu và phỏng vän 
trên 500 triệu phú ở Mỹ và rút ra nhiều kết luận đóng kinh ngọc, trong 
đó có kết luận trên. 

Thột váy, trong số hơn 500 triệu phú kë trên chỉ có chưa đến 50 người 
khởi nghiệp với số tiền được thừa kế hay không phải do mình làm ra. 
Hơn 90% còn lại xuốt thân tù tàng lớp trung lưu, thậm chí là “con nhà 


nghèo”. 


Nghèo khó cũng có mặt lợi ích của nó 


Tôi tin rằng du bạn xuát thôn từ gia đình giàu hay nghèo thì bạn cũng 
đều có thể hưởng lợi ích tù việc đó. Sự giàu có hiển nhiên mang đến 
nhiều điều cho chúng ta, cå cái nghèo cũng váy. Sự nghèo †úng thường 
lò tiền đề tạo cho bạn khát vọng läm giàu, một tinh thần dän thân và 
một động lực läm tốt cả cho cuộc sống của bản thôn vò những người 
trong gia đình trở nên tốt hơn; đó lò những điều mà sự giàu sang, dư 
thừa lại hiếm khi làm được. Những người có gia cảnh nghèo khó túng 
thiếu thường có sän tinh thần “không có gì để mät”; và chăng “cái khó 
ló cái khôn”, nhiều người nghèo tö ra rốt tháo vät, chịu thương chịu 
khó trong những kế mưu sinh. Đây chính là những đặc điểm hết sức 
cần thiết cho một doanh nhân thột sự. Điều này giải thích tại sao phần 


lớn những người giàu nhất thế giới như Richard Branson, Steve Jobs, 
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Warren Buffett và Sam Walton (cha đẻ của Wal-Mart) đều sinh ro trong 


những gia đình nghèo hoặc bình thường. 


Trong khi ấy, néu bạn may mắn được sinh ra trong nhung lya, lại được 
cha mẹ cưng chiều muốn gì có näy, bạn có thể sẽ không có đủ yếu tö 
để thắp sóng lên khát khao läm giàu và nguồn động lực càn thiết để 
vượt qua những khó khăn, thách thức mà bản thân việc xây dựng doanh 


nghiệp mang dän. 


Có phải “đã giàu lai có nhiêu hon, Кїёр nghèo 
bươn chải träo trưng vän nghèo”? 


Tốt nhiên, việc được sinh ra trong một gia đình giàu có là mơ ước củo 
nhiều người vì đồng tiền mong lai cho con người ta rốt nhiều lợi thé. Tuy 
nhiên, ở góc độ khởi nghiệp, số tiền mä bạn nhộn được từ cha me lai 
không phải lä yêu tö quyết định tao ra sự khác biệt lớn. Điểm khác biệt 
nằm ở tư tưởng và niềm tin tích cực mà bạn có thể sẽ có được khi sống 


trong sự dôi dào с0а сді, vät chút. 


Nếu bạn sống trong một khu biệt thự sang trọng bậc nhät, cha bạn 
kiếm vài triệu đô một năm, cà nhà di du lịch trên những du thuyền 
sang trọng thì bạn có xu hướng tin rằng những chuyện như thế là bình 
thường, và rằng kiếm vài triệu đô là “điều có thể”. Những chuẩn mực 
trong lối sống của gia đình và những người mà gia đình bạn thường 
giao du sẽ có ảnh hưởng lớn đến những tiêu chuẩn sống cao hơn dàn 
dàn hình thành trong bạn. Và như thế, bạn sẽ bắt đều cố gắng để dat 
được những điều đó khi trưởng thành bởi vì bạn tin những điều đó là 
hoàn toàn có thể. 

Trong khi ấy, cuộc sống nghèo khó, hiển nhiên, có nhiều điểm bät lợi. 
Nếu bạn sinh га trong một khu nhà ó chuột, nơi da số hàng xóm láng 
giềng chua học hết phổ thông, phàn lön lao động chôn tay, chưa bao 
giờ có một chiếc xe tù tế hoặc sống trong một căn hộ đàng hoàng, bạn 


có khuynh hướng tin rằng, “Xung quanh mình toàn những người không 
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thoót nổi cái nghèo thi làm sao minh có thể khác di duoc?”, rằng “Xe 


hơi và nhà lầu u? Đó là những thứ dành cho người khác, chứ không 
phỏi cho mình”. 

Nhiều trẻ con nhà nghèo có xu hướng nhiễm phải những thói quen 
xấu tù cha mẹ hoặc môi trường xung quanh chúng như sống hôm nay 
không biết ngày moi, chỉ tiêu xài mà không tiết kiệm, bài bạc, bỏ học 
giữa chừng, lãng phí thời gian... Đây chính là những thói quen làm cho 
ho, con cái và cháu chát của họ không thể đổi đời được mà cứ phổi 
sống mái trong cảnh chạy än từng bữol 

Vậy thì làm cách nào mà những người như Warren Buffett, Steve Jobs 
hoặc Sim Wong Hoo (Giám đốc điều hành củo Creative Technologies) 
là những người được sinh ra trong nghèo khó lại có cách nghĩ tích cực, 
họ biết mượn cái nghèo làm bệ phóng và động lực cho những ước mơ 
lón? Мап đề là ở chỗ, cái nghèo không giam hãm tâm hồn và ý chí của 
ho mä trói lai tạo động lực cho họ kiến tạo một cuộc sống tốt đẹp hơn. 
Họ là những người biết phóng tầm mắt ro khỏi gia đình của mình, học 
hỏi vä noi gương những thần tượng lò những ty phú xvät thân từ hai bàn 
tay trắng; đó là những tắm gương sống tiếp thêm cho họ niềm tin rằng 
việc trở thành ty phú không phải là điều không tưởng! 

Vì vậy, nếu gia đình bạn luôn sống trong cảnh “giât gấu vá vai”, bản 
thân bạn mang tâm trạng bức bách, thắt vọng với cảnh thiếu thốn thì 
bạn hãy biến nỗi bức xúc này thành động lực cho việc tao dựng một 
cuộc sống tết đẹp hơn cho bản thân và những người mà bạn thương 
yêu. Đồng thời, đừng để những chuẩn mực trong lối sống gia đình än 
định tiêu chuẩn sống cho chính bạn. Nếu những người xung quanh bạn 
không kiếm được hòng triệu đô mỗi năm thì điều đó không có nghĩa 
là bạn không làm được. Hãy tìm cho mình những thần tượng là những 
người thành công nhờ vòo trí lực của họ vò đặt chuẩn mực cho mình 


dựa vào chuẩn mực của những thän tượng näy. 
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Điều tốt đẹp nhất của hai thái cực giàu và nghèo: 
Cha giàu nhưng nghiêm khắc 


Còn câu chuyện về tôi thì sao? Có thể nói tôi là người được hưởng điều 
tết đẹp nhät giữa hai thái cực giàu và nghèo. Tôi sinh trưởng trong một 
dòng họ giàu có ở Singapore. Cha tôi cùng сас cô chú tôi nêu không 
phỏi là những doanh nhân thành dat thì cũng là những chuyên viên сао 
сёр. Họ sống trong những ngôi biệt thự sang trọng, sinh hoạt ó những 
câu lạc bộ сао сёр, và phàn lớn đều có tù hoi chiếc xe hơi trở lên. Một 
vài người còn sở hữu những chiếc xe thể thao sang trọng bâc nhất, là 
những thứ khơi gợi khao khát riêng của tôi từ khi tôi còn bé về một cuộc 
sống giòu có, viên mốn. 

Trong môi trường đó, tôi rát dễ nhiễm suy nghĩ rằng “kiếm tiền dễ như 
bën” và rằng việc trở thònh triệu phú, sống trong những tòa biệt thự cao 
cắp, sang trọng lä chuyện “dĩ nhiên”. 

Väy điều gì dá ngăn tôi không trở thành một kẻ lông bông, lười biếng, 
cho rằng cå thế giới này phải cung phụng mình? Tất cå là nhờ người 
cha thân yêu của tôi. Tờ những điều mắt thäy toi nghe trong giới giàu 
sang vò quyền lực, ông “ngộ” ra một điều rằng cho con cái tốt cá 
những gì chúng muốn là bóp chết nỗi khao khát lành mạnh được làm 
giàu bằng chính sức lực của mình và động lực vươn tới thành công 
củo chúng. Nhiều đứa con của bạn bè ông dä ở vào tuổi tú tuần mä 
vẫn phổi sống dựa dám vào cha me sau những thắt bại liên tiếp trong 
kinh doanh. 

Tù những gì chiêm nghiệm được, cha tôi di đến quyết định không thể để 
một kết cục như váy xảy ra với tôi! Tờ khi tôi biết tiêu tiền, ông chỉ cho 
tôi tiền tiêu vặt đủ để ăn sóng và uống nước, ít hơn nhiều so với số tiền 
mà anh chị em họ hay bạn bè của tôi được cha mẹ họ cho. Ông chủ 
trương ngay từ đều rằng, nêu tôi muốn mua thêm bắt cứ thứ gì khác thì 


tôi phải tự kiếm tiền mà mua. 
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Thật lòng mä nói, lúc đầu tôi rât bât män vä thâm oän cha mình keo 


kiệt với tôi — đứa con trai duy nhất của ông. Nhìn quanh thấy máy anh 
chị em họ và bạn bè tôi được cha mẹ mua cho không thiếu thứ gì: từ 
дийп áo hàng hiệu đến đủ món dä chơi xịn, trong khi tôi chẳng được 
cha mua cho bắt cứ thứ gì mà trẻ con vẫn thích! Të hơn, tôi biết rằng 
cha tôi rát giàu vä tôi đã không hiểu tại sao ông lai keo kiệt và cay 
nghiệt với tôi như уду. 

Cha thường xuyên nói với tôi, “Nếu con muốn món đó thì tự kiếm tiền 
mà mua lấy”, “Con nghĩ bố là cái máy in tiền chäc2”. Ông còn làm 
mọi cách để tôi hiểu rằng, tôi không nên trông mong ông sẽ cho tôi 
một đồng nào trong tương lai; rằng nếu tôi muốn tiếp tục cuộc sống 
sung túc tu bé, thì tôi buộc phái làm việc cât lực như ông уду. “Nếu con 
làm hỏng đời mình thì đừng mong cha sẽ nhảy vào cứu! Không ai nợ 
con cuộc sống củo chính con”. Với cho tôi, bao gió ông cũng tuôn thủ 
nguyên tắc lời nói đi đôi với việc làm. 

Học kỹ năng quan trọng nhất đối với 
một doanh nhân 


Tốt nhiên, lúc trẻ người non dạ tôi không hiểu được và mong lòng oán 
ghét cách cho tôi rän dạy vä đối xử với con cái, nhưng bây giờ nhìn lai, 
tôi biết chính cho tôi đã gieo những hat giống tốt đẹp, giúp tôi trở thành 
một trong những triệu phú tu lập trẻ nhät ở Singapore. 

Quỏ thột, dù sinh trưởng trong một môi trường giàu sang, nhưng cha 
tôi đã không nuông chiều tôi theo kiểu các cậu äm cô chiêu. Ông tao 
cho tôi tâm lý Бос bách không thỏa mãn, tôi không bao giờ có được 
cái tôi muốn mà không phäi bằng sức của mình (ông bát tôi phải đi xe 
buýt đến trường trong khi chiếc Mercedes Benz SLK của ông thì bỏ nằm 
không trong ga-ra) và truyền cho tôi nỗi khát khao: một ngày nào đó tôi 


có thể giàu có như ông, bằng chính khối óc vò đôi toy của mình. 
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z 2. N JA: OA ALIA JA : :Á n Й N 
О tuổi học trò, tôi mê nhất lä bộ phim “Chiên tranh giữa các vi sao” 


(Star Wars) và ao ước đến phát điên có được tắt cả những mô hình tàu 
vũ try và các nhân vät trong bộ phim näy. Nhưng du vòi vĩnh thế nào, 
cha tôi cũng nhất quyết không cho, thé là tôi di đến quyết định tự kiếm 
tiền để mua những món đề chơi đó. 

Chính vì không đủ tiền để có được những gì mình mong muốn nhät mä 
tôi có động cơ di tìm việc làm thêm vào những kỳ nghỉ. Năm 14 tuổi, 
tôi kiếm được việc làm thêm đầu tiên. Cha của một cộu bạn tôi làm chủ 
một cửa hàng văn phòng phẩm lớn ở khu trung tâm. Thế lä vào những 
ngày nghỉ cuối tuần hay nghỉ lễ, tôi tìm đến từng công sở để chào bán 
dụng cụ văn phòng và gọi điện thoại chào hàng di khắp nơi. Một ngày 
mới thột lò dài khi tôi phải khổ công di hết nơi này đến nơi khác để 
chào hàng. Tôi không ăn lương có định mò hưởng hoo hồng, duo trên 


doanh số mä tôi bán được. 


Thät là một công việc nhọc nhàn vä ngán ngäm cho một sự khởi đầu. 
Cú 10 nhân viên tiếp tân thì có đến 8 người tim cách đuổi tôi di (nhiều 
người trong số đó còn thể hiện thái độ саи kinh rất khó chịu), họ thậm 
chí không cho tôi tiếp xúc với người phụ trách mua văn phòng phẩm. Kể 
cả khi có cơ hội nói chuyện với người quản lý, tôi cũng chỉ có thể bán 
hàng cho một trong số năm người mà tôi chao bán. Thinh thoảng, tôi 
chỉ bán được vài món sou hơi ngày dàng dặc đi rã cá chôn. 

Nói ngắn gọn, tôi là một người bán hàng không lấy gì làm tự tin và có 
sức thuyết phục. Vấn đề lä ở chỗ tôi không thật sự thoải mới với việc bán 
hàng, tôi cảm thấy gượng дао, ngượng ngùng khi phải hỏi tiền người 
khác, nhất là với những người dáng tuổi cha tôi. 

Quyết tâm dat được mục tiêu kiếm một ngàn đô vào cuối kỳ nghỉ, tôi 
buộc mình phäi làm chủ nghệ thuột bán hàng. Thế lò tôi bắt đầu doc 
các loại sách về bán hàng của cóc tác già nổi tiếng như Zig Ziglar và 


Brian Tracy. Tôi đã học được những kỹ năng như “tìm kiếm khách hàng 
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n M 


tiềm năng , 


n U 


tao än tượng tốt ngay từ đầu”, “kỹ năng thuyết phuc duo 
vào Lập Trình Ngôn Ngữ Tư Duy (NLP)”, “kết thúc một thương vụ” vò 
“đối phó với sự từ chối”. 


Tuy vậy, khoảng thời gian đi gõ cửa chào hàng không phải là vô dụng, 
tôi học được hoi bài học vô giá đã góp phän thay đổi số phận của tôi 
và những gì tôi nhận được trong đời. 


Bài học đầu tiên mà tôi học được đó lä nhân ra rằng sự từ chối là một 
phần của cuộc chơi. Để bán được hàng, bạn sẽ gặp phải một số län bi 
từ chối. Ví dụ, nếu sau 10 “CÁI LÁC ĐẦU” tôi mới bán được cho một 
người vò kiếm được 100 đê tiền hoa hồng thì điều đó có nghĩa là mỗi 
“CÁI LẮC ĐẦU” đáng giá 10 đô. Một khi tôi dá vượt quo được nỗi sợ 
bị từ chối, tôi bắt đầu một chiến dịch lớn, mạnh dạn gõ cửo bắt cứ vän 


phòng nào mä tôi tim được. 


Bài học thứ hoi tôi học được từ những quyển sách, đó là nêu bạn không 
thích công việc bán hàng, bạn sẽ không thể làm giàu được. Để dat 
được BÄT CU THU GI trong cuộc sống, bạn đều phäi “bán” một cái gi 
đói 

Ban muốn có một công việc lý tưởng với thu nhập сао u? Bạn phải có 
khä năng “bán” bản thân mình trong các cuộc phỏng vän. Nếu muốn 
được thăng tién, bạn phải biết cách “bán” ý tưởng vä kỹ năng của mình 
cho sếp. Đâu phổi lúc nào những người thông minh nhất và chăm chi 
nhất cũng được ngồi vào đúng vi trí. Chỉ có những người có khả năng 
thể hiện mình trước ông chủ của anh ta mới làm được điều đó. Lý do 
cản trở nhiều người, ао có bằng thạc sĩ hay tiến sĩ, không trở nên giàu 
có và thành đợt, là bởi vì họ không biết cách “bán”. 

Một sự thật bừng sóng trước mắt tôi: các chính trị gia và các giám 
đốc điều hành lỗi lạc nhất chính là những người bán hàng vi đại nhät! 
Những người trở thành tổng thống Mỹ (hay bát kỳ nước nào khác) 
không phäi là những con người tòi giỏi nhất (thử nhìn Bush mò хет) mä 
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là những người giỏi giang nhất trong việc “bán” chính họ và ý tưởng 


của họ cho những người xung quanh. 

Để trở thành một doanh nhân thành dat, bạn phải học cách “bán” tằm 
nhìn của mình cho những người làm thuê cho bạn, “bán” mô hình kinh 
doanh của mình cho các nhà đầu tư và “bán” thương hiệu và sản phẩm 


cho khách hàng. 


Vậy làm thế nào tôi có thể vượt qua cái nhọc nhàn, gian khổ trong 
việc bán hàng vä làm thế nào để bạn cũng läm được điều tương ty? 
Câu trå lời chỉ có một: thay đổi cách nhìn của mình trong việc bán 
hàng. Lúc đầu, tôi đã có một nhận thức sơi lầm rằng khi bán một thứ gì 
đó tức là tôi chiếm hữu một số tiền của khách. 

Sau đó, tôi đã điều chỉnh nhận thức của mình rằng, khi bạn bán một sän 
phẩm hoy một dịch vụ nào đó có tác dụng gia tăng giá trị trong cuộc 
sống con người, thì đó là một cuộc trao đổi đôi bên cùng có lợi. Bạn 
dong giúp người mua giải quyết một vän đề, dáp ứng một nhu cầu hoặc 
giúp họ dot được một mục tiêu nào đó. Đồng thời, bạn cũng xứng đóng 
được hưởng tuong xứng với những gì bạn mang đến cho người mua. 
Tôi biết nhiều nhân viên bảo hiểm trở thành những người bạn lâu năm 
với khách hàng, bởi vi họ nhận được sự tin tưởng tv phía khách hàng, 
thông quq việc bán những sản phẩm có giá trị thät sự và cung cáp 
những dịch vụ tốt lâu dài. 

Khi tôi thay đổi cách nhìn nhận của mình về việc bán hàng vä ар dụng 
tät cả những chiến thuật bán hàng mà tôi học được, tôi dä gia tăng tỉ 
lệ bán hàng thành công của mình lên 25% và kiếm được 2.500 đô tiền 
hoq hồng. Không tệ chút nào đối với một đứa bé 14 tuổi! Với số tiền 
này, tôi dä mua rất nhiều trò chơi trong bộ phim “Chiến tranh giữa các 
vì sao” trong tháng đó (bao gồm cả Millennium Falcon vò At-At). Đó lò 
toàn bộ kinh nghiệm dä khiến tôi trở thành một người bán hàng tài giỏi, 


yếu tö cốt lõi để trở thành một doanh nhân triệu phú. 
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Bài hoc làm giàu thứ nhất: 


Học cúch bán hàng vù vượt qua nỗi sợ bị từ chối 


Kiếm tiền bằng cách biễn khó khăn thành cơ hội 
Kinh nghiệm vò bài học thứ hơi trong kinh doanh đến với tôi vào năm tiếp 
theo, khi tôi 15 tuổi. Vào thời điểm đó, những đứa trẻ tuổi teen rốt khoái 
di nhảy trong các vũ trường sôi động vào ban ngày (Tea Dances). 

Sở dĩ có chuyện nòy là vì trẻ em dưới 21 tuổi bị cắm không được lai 
võng đến những vũ trường vào ban đêm, nơi có bán thức uống có còn. 
Thé là để phục vụ thượng đề nhỏ tuổi, những nơi näy bèn tổ chức những 
buổi “Теа Dances” vào buổi chiều và không phục vụ nước uống có còn. 
Nhưng vốn đề ở chỗ là để thỏa mãn nhu cầu nhảy nhót, nhiều đứa trẻ 
chúng tôi phải trốn học, đó là chưa kể giá vé vào cửa coo — 12 đô. 
Khi phát hiện ra vän đề näy tôi liền bụng bảo da: nếu tö chức sàn nhảy 
dành cho tuổi choai choai vào buổi tối, với giá vé thắp hơn, chắn chắn 
sẽ không sợ vắng khách. Rồi một ý nghĩ lóe lên trong đầu tôi như tia 
chớp, “Tại sao mình không đứng ra mó sàn nhảy nhi? Vừa được vui chơi 
thỏo thích, уйа “lấy le” với bạn bè, lại kiếm thêm được tien!”. 

Sau khi đi đến quyết định đó, tôi lập tức đi khắp nơi thăm dò về các 
công ty cho thuê sàn nhảy, hệ thống âm thanh ánh sáng và cung cáp 
dịch vụ chỉnh nhạc (DJ). Tôi gọi điện đến vòi công ty vò biết được gió 
thuê những dụng cụ thiết bị cần thiết là khoảng 300 đô cho một buổi 
tối. Một trong những đứa bạn “đối tác” củo tôi đặt được một phòng 
trong một khu căn hộ gần trường để tổ chức sự kiện. Thế là hội đủ 


những yếu tố cần thiết để chúng tôi cho ra đời sàn nhảy tuổi teen. 


Sau khi lo xong khâu địa điểm và thuê dụng cụ, tôi dùng máy tính của 
mình để in tờ rơi vä áp phích quảng cáo cho sự kiện này. Sau đó tôi 


in vé và tổ chức một đội bán vé đi một vòng qua các trường học trong 
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vùng bán vé cho học sinh. Mỗi nhân viên bán hàng sẽ nhận được 2 đô 


cho mỗi vé bán được vò tôi dä sử dụng tốt cả vốn liếng trong nghệ thuät 
bón hàng day lại cho họ, nhằm dat chỉ tiêu về doanh số. 


Trong buổi đầu tiên, chúng tôi thu hút được hơn 300 bạn tuổi teen với 
giá vé 8 đô/người. Tôi thu được hơn 2.400 đô. Sau khi trù chi phí thuê 
nhạc cụ, chia lợi nhuận với đứa bạn cho mượn dia điểm tổ chức vä trỏ 
tiền hoa hồng cho đội quân bán vé, tôi bỏ túi 700 dô! 

Tù kinh nghiệm бу, tôi rút ra một bài học rằng: bạn có thể xây dựng 
một mô hình kinh doanh mò không càn vốn Бап đều. Thật уду, tôi chỉ 
trỏ tiền thuê nhạc cụ, thiết bị và thù lao cho đội quán bán vé từ số tiền 
bán ve. 

Tôi cũng học được rằng, cơ hội kiếm tiền tù công việc kinh doanh luôn 
ở xung quanh to. Luôn có cơ hội kiếm tiền hàng ngày! Việc tim kiếm cơ 
hội bao gồm việc phát hiện ra một vän đề hoặc một nhu cầu chua được 
đáp ứng vò đứng ra tim cách giải quyết nó. Trong trường hop näy, vốn 
đề đặt ra là có nhiều bạn trẻ muốn đi nhảy vào buổi tối, trong khi ho 


không được phép vào nhảy ó những sàn nhảy có sän. 


Bài học làm giàu thứ hai: 


Со hội kiếm tiên luôn ở quanh ta, bao gồm việc 
phút hiện ra môt vấn đề hoặc môt nhu câu 
vü tim cách giải quyết nó. 


Với thành công ngoài sự mong đợi của buổi đầu tiên, tôi thừa thắng 
xông lên tổ chức Ба buổi nhảy một tuần trong suốt kỳ nghỉ. Thậm chi 
tôi còn xoay vòng tổ chức ở nhiều nơi để phục vụ cho những học sinh 
& các trường khác nhau. Vai trò chính của tôi là mó rộng mạng lưới và 


thu thập thông tin liên lạc của học sinh ó các trường khác nhau, những 
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người muốn läm công việc tiếp thị và bán hàng cho tôi, đồng thời tim 


người có mặt bằng để hợp tác tổ chức. Chỉ trong một kỳ nghỉ hè kéo 
dài 5 tuần, tôi kiếm được hơn 9.000 а! 


Thành lập dịch vụ sàn nhảy di động 


Sau khi tổ chức hơn 18 tiệc nhảy disco, tôi bắt đầu quan sót vä học hỏi 
cách các công ty kinh doanh sàn nhảy di động hoat động. Việc tôi lân 
la trò chuyện với nhiều DJ cũng giúp tôi hiểu rõ hơn về công việc näy 
đồng thời nắm bắt được cách thức họ khởi nghiệp. 

Y tuöng thứ hơi của tôi nảy sinh: đó là thành lập công ty kinh doanh 
sàn nhảy di động. Tốt cà những gì tôi phải làm là trích ra một phần lợi 
nhuận để mua lại một dän âm thanh cũ nhưng hoàn chỉnh, các loại 
đèn chiếu, máy tao khói vò rát nhiều băng dia nhạc. Thế là với 5.000 
đô vốn đều tu cùng với bo đối tóc, tôi dä nhảy vào lĩnh vực kinh doanh 
giỏi trí và công ty Creatsoul Entertainment của chúng tôi ra đời vào năm 
tôi 15 tuổi. 

Vào những поду cuối tuần vò các kỳ nghỉ, chúng tôi phục vụ âm nhạc 
cho đủ сас sự kiện lớn nhỏ trong các trường dai học, các bữa tiệc 
sinh nhật, các buổi liên hoan văn nghệ, những bữa tiệc karaoke có 


пһдп,... 


Mỗi buổi phục vụ nhu уду chúng tôi thu được từ 300 – 500 đô và hàng 
tháng tôi kiếm được 2000 — 3000 đê lợi nhuận. Khách hàng đến với 
chúng tôi chủ yêu nhờ vào kênh quảng сао truyền miệng, tức là từ lời giới 
thiệu tốt đẹp của những khách hàng häi lòng với dich vụ củo chúng tôi. 

Khi khách hàng yêu cầu có thêm những thiết bi âm thanh ánh sáng mä 
tôi không có, tôi sẽ thuê lại từ công ty Razes Entertainment (một trong 
những công ty lớn về tổ chức sự kiện vò cho thuê thiết bị âm nhạc vào 
thời đó). Ít lâu sau, ông chủ công ty näy đã trở thành đối tác quen thuộc 


củo tôi. Nhìn lại, tôi cho rằng việc tôi học ở một trường “làng” (trường 
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Ping Yi) chứ không phải một trường danh gió đã giúp tôi it nhiều, vì tôi 


có thể nói chuyện với khách hàng bằng ngôn ngữ “bình dân” rất có sức 


thuyết phục đối với khách hàng tiềm năng. 


Cú đột phá 13.000 đô một đêm 


Sau khi điều hành sàn nhảy di động được một năm, tôi trải qua một 
bước đột phá và điều näy đã mang lai cho tôi thêm hơi bài học kinh 
doanh gió trị khác. 

Tiếng lành đồn xo, ông bác của một trong những bạn học cüa tôi 
nghe nói vä sàn nhảy di động củo tôi đã ngỏ ý muốn tôi đứng ra tö 
chúc một bữa tiệc hàng năm сда công ty ông, có kèm theo sän nhảy 
để làm nóng bằu không khí. Thé là tan học, tôi đến công ty ông để 
gặp những người được giao trách nhiệm tổ chức sự kiện này. 

Đầu tiên, ho tô vẻ hơi sốc khi thấy một câu bé 16 tuổi (trông tôi còn trẻ 
hơn cả tuổi thật nữa) đến gặp họ đề nghị đứng ra “thầu” buổi tiệc hàng 
năm của công ty họ. Thäy thé, tôi có trán tĩnh, mỉm cười và lấy hết vốn 
сап đảm, tự tin để nói, “Rất vui khi gặp anh chị. Tôi là giám đốc công 
ty Creatsoul Entertainment”. Tôi không thể trách khách hàng khi nhận 


ra vẻ băn khoăn, lo lắng đầy nghi hoặc của họ. 


Như thường lệ, tôi bắt đầu cuộc trao đổi bằng những câu hỏi chuẩn 
mực, “Anh chị có những yêu cầu cụ thể nào về sự kiện näy? Kinh phí dự 
tính sẽ là bao nhiêu”. Người ta trå lời tôi rằng sự kiện này được tö chức 
cho khoảng 400 nhân viên, rằng họ muốn có hoạt náo viên và người 
dẫn chương trình (MC) giỏi để dẫn dắt các trò chơi trên sân khốu, cùng 
một dàn nhạc, đèn sän khấu, dụng cụ bắn bông giấy... nói tóm lai là 
đầy đủ lễ bộ cho một bữa tiệc hoành tráng. Họ còn muốn trong trí sôn 
khấu, phông mòn theo kiểu hoài cổ về những năm 1960. 

Đến phiên mình, khó khăn lắm tôi mới giấu được “cú sốc” khi những 
người lón kia tuyên bó rằng họ du tính chi cho bõa tiệc này 9.000 dó! 
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Tờ trước đến giờ, sự kiện lön nhất mà chúng tôi tổ chức cũng chỉ tön 


khoảng 500 đê lä cùng! Tôi biết xoay sở га sao với một bữo tiệc hoành 
tráng đến vộy; rõ ròng lò tôi không có đủ kinh nghiệm cũng như nhân 
lực để nhộn gói thầu này. Thậm chí, trong hồ sơ giới thiệu công ty, tôi 
cũng chẳng có tắm ảnh nào chứng minh rằng chúng tôi từng tổ chức 
những sự kiện tàm cë như thế trong quá khứ. Đó cũng là những điều 
mà họ yêu cầu. 

Vào lúc бу, dường như tôi chỉ còn cách thú nhận rằng công ty nhỏ bé 
của tôi không thể kham nổi việc tổ chức sự kiện lớn như vộy vò lịch sự 
хіп lỗi họ. Nhưng một ç nghĩ tích cực lóe lên mach bảo tôi hãy gât đầu 
trước, rồi tìm cách thực hiện sau. Tôi khoác lên một dáng vẻ tự tin và 
nói giọng quả quyết, “Vâng, đây lä một dự án thú vi! Chúng tôi sẽ hoàn 
thành хобі sắc dự án näy!”. Sau đó, tôi ghi lại tắt cả những yêu cầu của 
họ và đề nghị một cuộc gặp khác để tôi trình bày những việc chúng tôi 


sẽ tiên hành, đồng thời thông báo gió cả. 


Bài học làm giàu thứ 3: 


Khi ban бип ra một lời cam kết và chịu khó 
xoay sở thì bao giờ cũng có cách thực hiện. 


Tôi đã làm thế nào để có đủ nhân lực, khả năng chuyên môn, thiết bị, 
dụng cụ vò người quản trò để tổ chức một sự kiện đồ só như väy? Công 
ty củo tôi chỉ có vón vẹn bến người (kä cả tôi) và chúng tôi vän là học 
sinh, hàng ngày cắp sách đến trường. Tắt nhiên, chúng tôi không có đủ 
tiền để thuê người hoặc đặt cọc thuê tät cå các thiết bị cần thiết. 

Cái khó ló cái khôn, tôi quyết định dùng chiêu “mượn oai hùm” 
bằng cách dựa vào uy tín và kinh nghiệm của công ty dän anh 
là Razes Entertainment trong tổ chức sự kiện. Tôi biết rằng họ có 
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đủ kinh nghiệm chuyên môn, thiết bị và nhân lực để tổ chức một 


chương trình hoành tráng như vậy. Thế là nhờ vào mối quen biết với 


giám đốc Jack, tôi đã đạt được thỏo thuận hợp tác trong vụ này. 


Bài học làm giàu thứ 4: 


Con người là tài sän quý giá nhất. Điều quan trong 


không phải việc bạn biết làm cái gi mà là Бап biết 
ai có thể làm được việc đó. 


Tôi đến gặp Jack và nói rằng tôi có thể giúp công ty anh kiếm được 
4.500 đô trong việc tổ chức một sự kiện. Tôi giỏi thích rõ rằng, tôi tim 
được một khách hàng “sộp” muốn công ty tôi tổ chức một bữa tiệc với 
giá 9.000 đô; nhưng tôi chưa có kinh nghiệm hay thònh tích gì đáng kể 
để một mình đứng ro thực hiện thương vụ này. 

Tôi thuyết phục Jack cho tôi “mượn” giám бс tiếp thị và giám đốc bán 
hàng сба công ty anh. Hoi người này sẽ giúp tôi lên kịch bản chương trình 
và thuyết trình với khách hàng. Tôi còn khiến Jack vui vẻ cho tôi mượn hä 
sơ về сас sự kiện trong quá khứ mà công ty anh dä tổ chức thành công để 
gôy án tượng tốt với khách hòng tiềm năng của chúng tôi. 

Tốt nhiên, “người ti hon” Creatsoul không thể bỏ qua cơ hội ngàn vòng 
này để guäng bá tên tuổi của minh! Được sự cho phép của Jack, tôi dä 
chỉnh sửa ít nhiều nội dung trong bản thuyết trình. Người của Jack phải 
có danh thiếp mang tên công ty tôi (tôi phổi in cho họ). Logo của công 
ty tôi cũng phi хобї hiện trong bản thuyết trình của họ. Chúng tôi được 
phép sử dụng tät cå nguồn lực củo Rozes Entertainment vào việc tổ chức 
sự kiện này và đổi lại, chúng tôi chia doanh thu theo ty lệ 50-50! Chúng 


tôi bắt tay hợp tác và đó là một thương vụ đôi bên cùng thắng. 
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Một tuần sau, tôi dinh đạc đến gặp khách hàng của mình, với một 


“bộ sộu lý tưởng” để thực hiện một buổi thuyết trình án tượng. Hãy 
hình dung một học sinh 16 tuổi dẫn đầu một đội quán chuyên nghiệp 
đến tận răng, bao gồm: giám đốc bán hàng, giám đốc tiếp thị, người 
dẫn chương trình vò cå người thiết kế sân khấu (đều là người của 
Razes Entertainment nhưng mong theo danh thiếp của công ty Creatsoul 
Entertainment của tôi)! Một lợi thế khác: tät cå những người này đều ở 
độ tuổi 20, 30 giúp công ty chúng tôi có vä trưởng thành, chững chạc 
và đáng tin cậy hơn, một sự bổ sung rốt càn thiết đối với công ty non 
trẻ của tôi. 

Điều thú vị nhất lò vị giám đốc bán hòng đã thực hiện một buổi thuyết 
trình ngoạn mục đến nỗi không những thuyết phục được khách hòng 
cháp nhân chương trình của chúng tôi mä còn nông kinh phí lên đến 
13.000 аё! Sau khi sự kiện ấy thành công mỹ mãn, khách hàng chúng 
tôi rốt häi lòng, còn công ty tôi kiếm được 6.500 đô. 

Nhưng điều tuyệt vời nhất không phải là tiền bạc mà lä cách thức quản 
lý và tổ chức một sự kiện lớn, một kinh nghiệm guy báu mà những 
“doanh nhän học sinh” chúng tôi cần nắm được. Đó là chua kể công 
ty chúng tôi còn có một thành công “tầm cë” để làm giàu bỏng thành 
tích của mình. 

Những поду tháng lượm lät 300 — 500 đô cho những sự kiện nho nhỏ 
đố quo. Tờ đó trở đi, chúng tôi bắt đầu tìm kiếm những thương vụ lớn 
từ các công ty lớn, kiếm được không dưới 3.000 đô một đêm vò tung 
bước xây dựng tên tuổi trong ngành công nghiệp giỏi trí. 

Bài học quan trọng ở däy mà tôi muốn chio sẻ cùng bạn lò bạn có thể 
đẩy nhanh mức độ thành công của bạn bằng cách hiệp lực và duo vào 
sự thành công của người khác hoy doanh nghiệp khác trên cơ sở đôi 


bên cùng có lợi. 
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Bài hoc làm giàu thứ 5: 


Sức manh đòn bẩy 


Đẩy nhanh mức độ thành công củu mình bằng cách 
hợp tác với những người hoặc tổ chức mạnh hơn 


Từ ngu döt trở thành tài giỏi! 

Chắc bạn sẽ thắc mắc, làm sao tôi có thể xoay sở để điều hành công ty 
giỏi trí của mình trong khi vẫn phổi vät lộn với bài уб ở trường. Päy lai 
là một câu chuyện hoàn toàn khác, trong đó tôi khởi đầu một cuộc kinh 


doanh thứ hơi mang lại nhiều lợi nhuận mò không cần vốn. 


Thời gian học tiểu học, tôi nổi tiếng là một học sinh... kém toàn diện 
lại hoy quây phá. Нё ngài vào bàn học lò y như rằng tôi cảm thấy mệt 
möi, ngán ngäm với cái đầu rỗng tuếch. Tôi ghét học vò cho rằng trên 
đời không có việc gì đáng chán hơn (bản tính tôi không thể ngồi yên 
một chỗ quá 5 phút). Tôi “chào thua” hai môn học quan trọng nhất là 
Toán và tiếng Hoa, và thường phát hiện rằng mình quên sạch những gì 
vừa học chi sau một thời gian ngán. 

Dän dän, tôi di đến chỗ yên chí rằng mình không thể nào dốt hơn được 
nữa. Ó trường tôi dành toàn bộ thời gian kiếm chuyện hoặc đánh nhau 
với bạn bè. Ổ nhà tôi chúi mũi vào trò chơi điện tù hay tivi còn bài vỗ 
thì không thèm ngó ngàng tới. Dễ hiểu, trong lớp có bao nhiêu điểm 
kém đều rơi vào tôi. 

Mọi chuyện trở nên thật sự tôi tệ khi tôi bị đuổi khỏi trường St. Stephen 
vào năm lớp 3. Mặc dù mẹ tôi dä xooy mọi cách để xin cho tôi vào 


trường khác, tôi vän chứng nào tät näy, chữ thầy trá thầy, tiếp tục miệt 
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mài chơi game hoặc xem tivi, bài vå thì mặc kệ. Kết quà ky thi tết 


nghiệp cáp một của tôi tệ đến nỗi tôi bị cå sáu trường cắp 2 mò cha mẹ 
tôi nộp đơn xin học từ chối. 

Cuối cùng, tôi bị “dạt” vào một trường nhỏ mới mở gần nhà gọi là Ping 
Yi chua được ai biết đến. Mọi chuyện chỉ tệ hơn mà thôi. “Ngưu tàm 
ngưu, má tầm më”, ở ngôi trường mới tôi lại đòn đúm với những đứa 
trẻ ham chơi biếng học, thiếu động lực vươn lên vò tệ hại như mình. 
Tôi còn tập tùnh hút thuốc lá và thi rớt bốn môn trong tổng số tám môn 
học. Cuối năm học thứ nhất, tôi xếp hạng thứ 156 trong toàn thể 160 


học sinh của khối. 


Rồi đời tôi đi đến một bước ngoặt mới. Năm 1987, cha mẹ tôi cảm thấy 
“hết cách” đành đăng ký cho tôi tham gia một khóa học với mục đích 
“пар” động lực học tập cho học sinh. Ó dây, län đều tiên tôi được tiếp 
xúc với những khái niệm và phương pháp nhằm làm thay đổi cuộc sống 
như Tâm Lý Của Thành Công (Psychology of Success), Lập Trình Ngôn 
Ngữ Tư Duy (Neuro-Linguistic Programming — NLP), và Phương Pháp 
Học Tăng Tốc Bằng Cä Não Bộ (Acceleroted Whole Brain Learning). 
Một khi những phương pháp siêu đẳng này đánh thức được tâm hồn 
một đứa trẻ 13 tuổi như tôi, thì việc gì cũng có thể хау га được. Tôi doc 
sách như điên vä bị ám ảnh bởi những phương pháp tự rèn luyện hiệu 
nghiệm của Anthony Robbins (nhà huấn luyện số một thé giới), Stephen 
Covey (tác già của quyển sách “Bảy thói quen của người thành dat”) và 
Tony Buzan (cha đẻ của Sơ Đồ Tư Duy – Mind Мар). 


AN 


Tôi “ngộ” rằng dë thành công, tät cå những gì bạn càn có là tu tưởng, 
thói độ đúng đắn và biết cách mô phỏng theo những phương рһар hiệu 
quà của những người thành công nhất trong lĩnh vực đó. Thế lä từ một 
đứo trẻ từ hồi nào dän giò một mực đỉnh ninh rằng mình thät sự “dót 
nát”, “ngu lâu khó đèo tao”, “chậm hiểu” (cũng là những lời đánh giá 
chắc nịch của сас thäy cô giáo và người lớn dành cho tôi), trong tôi bắt 


đầu hình thành một niềm tin mới mẻ và mãnh liệt rằng tôi hoàn toàn 
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có khả năng trở thành một học sinh giỏi nhát và có thể dot được bắt cứ 


điều gi mò tôi mơ ước. 

Tôi bắt đầu áp dụng những kỹ năng tuyệt vời cho việc học chẳng hạn 
như Ghi Chú Bằng Cả Não Bộ (Whole Brain Note Taking), Trí Nhớ Siêu 
Đẳng (Super Memory), kỹ năng Đọc Nhanh (Speed Reading) vä Tư Duy 
Sóng Tạo (Creative Thinking) và kết quá đạt được thột ngoạn mục. Tu 
một học sinh đội sổ trong toàn trường, tôi thực hiện một bước “đại nhảy 
vọt” trở thành một trong 20 học sinh dẫn đầu trường trong vòng một 
năm vä lọt vào tốp 10 học sinh хобі sắc nhät trường một năm sau đó. 
Năm cuối cáp hai, tôi tốt nghiệp với cả bảy điểm 10 nên được tuyển 
vào trường trung hoc Victoria (Victoria Junior College), một trong những 
trường hàng đầu ở Singapore. 

Vòi năm sau, với thành tích dot toàn điểm 10 trong kỳ thi tết nghiệp phổ 
thông, tôi được tuyển thẳng vào khoa Quản Trị Kinh Doanh củo trường 
Pai Học Quốc Gia Singapore (NUS). Ó đây tôi luôn nằm trong tốp 1% 
sinh viên đạt thành tích học tập xuát sắc nhất và được chọn vào chương 
trình “Phát Triển Tài Năng” (Talent Development Program). 

Tôi tiếp thu kiến thức hết sức nhanh chóng squ khi áp dụng những kỹ 
năng học täp tăng tốc nói trên; nhờ váy, tôi có thể hoàn thành chương 
trình đại học bốn năm trong bo năm, vò luôn nằm trong donh sách sinh 


viên ưu tú của khoa mỗi năm. 
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BBA Student 
Tops Best-Sellers List 


o 1 am Gified, Sa Arr You is a book on emotional naro towards suooesa. М i 

imeriewed our very own BBA learning how to kearn. Ít embodies the based on the highly sdvaneed Neuro- 

Honoun sudent, Adam Khoo, том relevant of curting-odpe scoelerased | Linguistic Programming (NLP), Edu- 
Kinesiology and 5 


who was writing his ги book, entidad technology. whole-brain intogrtion Suppostopedia. 
"Т Am Gifte, So Are You”, Since its learning, multiple intelligence theory and 

launch in June. it has topped the MPH | multi-sensory leaming, It is aho a book 

best-sellers list on how w direct one's mental and 


BIZAD takes the opportunity to interview Adam on bow be feels 
about the success of his book. 


: a book == = 


Tát nhiên, hết thäy mọi người từ thầy cô, bạn bè đến gio đình đều cảm 
thấy “sốc” trước hiện tượng một học sinh yếu kém, thiếu động lực, 
“không còn hy vọng”, từng bị sáu trường từ chối không nhộn vào học 
như Adam Khoo tôi lại vyt lên tóq sáng như một trong những sinh viên 
hàng đầu ở Singapore! 

Nhiều bộc phụ huynh quan tám đến việc học của con em mình có lời đề 
nghị tôi “kèm cặp” con em họ, để chúng cũng có bước chuyển biến đáng 


kinh ngọc như tôi. Việc này mở ra cho tôi một cơ hội kiếm tiền. Thế là tôi 
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bắt đầu di dạy thêm trong thời gian học dai học (đồng thời sắp xếp thời 


gian giữa chuyện học hành và kinh doanh sàn nhảy di động). 

Do là lúc tôi phát hiện ra niềm dam mê đích thực trong tôi: niềm khát 
khao chia sẻ ý tưởng, truyền cảm hứng cho một sự thoy đổi ở người 
khác. Thät chẳng có niềm vui nào sánh bằng cảm giác phơi phới hạnh 
phúc khi thấy học trò của mình bắt đầu thay đổi thái độ học tập và nhờ 
đó kết quả học tập có tiến bộ rõ rệt. 

Cũng từ đó tôi tự xác định cho mình một sứ mệnh mới mẻ trong đời: 
chia sẻ những bí quyết dẫn đến thành công cho còng nhiều người càng 
tết. Bạn cũng biết chẳng có cách chia sẻ nào nhanh hơn vò rộng hơn 
sách vở. Thế là tôi bỏ ra bo tháng miệt mài và say mê viết một quyển 
sách gửi ойт vào đó tốt сё những cách thức, bí mät và kinh nghiệm 
nhằm giúp người đọc thành công trong học täp và cuộc sống. Chỉ trong 
vòng sáu tháng, quyển sách “Tôi Tài Giỏi, Bạn Cũng Thé!” đã trở thành 
một quyền sách bán chạy nhất toàn quốc vò đưa tôi lên tằm một chuyên 


діа däo tao thực thụ ở Singapore. 


Y tưởng kinh doanh đáng giá triệu đô... Không 
đông vôn chỉ có tài sản trí tuệ 

Tù đó một ý tưởng kinh doanh khác ra đời. Đó là ý tưởng mà tôi biết 
rằng vời năm squ sẽ kiếm về cho tôi hàng triệu đô. 

Tôi biết rằng trên đời những đức trẻ giống tôi nhiều vô kể. Tắt thäy đều 
là những tòi năng chưa được khai phá hoặc sớm rời khỏi cuộc đua chỉ 
vì những thắt bại dä quo. 

Tôi biết nếu mình có thể dạy họ cách nghĩ đúng đắn và những phương 
pháp học tập hiệu quá, họ cũng có thể giải phóng tiềm năng của mình 
mä dat được những kết quả phi thường. Tôi cũng biết rằng, cha me và 
thậm chí các vị hiệu trưởng sẽ không tiếc tiền đầu tu nếu có thể khiến 


con em họ có những tién bộ như váy. 
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Trong chương 3, tôi sẽ hướng dẫn bạn cách phát hiện những cơ hội 


trên thị trường vä làm thé nào để bạn có thể dựa vào lòng dam mê và 
tài năng của mình để phát triển những ý tưởng kinh doanh đóng gió 
hàng triệu đô. 

Quay lại câu chuyện củo tôi. Năm 22 tuổi, tôi thành lập công ty thứ hai 
có tên “Adam Khoo & Associotes”. Đó là một mô hình kinh doanh cung 
cáp những khóa до tao về động lực cuộc sống và phương pháp học 
tập hiệu quả. 

Tôi áp dụng những kiến thức tiếp thị học được ở trường đợi học vào 
việc thiết kế các tö giới thiệu sän phẩm và danh thiếp. Sau đó, tôi tập 
trung vào nhóm khách hàng tiềm năng đầu tiên, đó là các trường ở 
Singapore! 

Những kinh nghiệm vä ky năng bán hàng tôi hoc được tu thuở hän vi 
lúc di gõ cửa từng công ty để bán văn phòng phẩm đã đến lúc phát huy 
tác dụng. Là một người bán hàng siêu hang, tôi trực tiếp đến gặp các 
trưởng khối và hiệu trưởng ở các trường, thuyết phục họ cho học sinh 
của ho học chương trình của tôi. 

Trường dàu tiên cháp nhộn lời đề nghị của tôi chính là ngôi trường cũ, 
Victoria Junior College. Vị trưởng khối cho phép tôi bán chương trình 
huốn luyện hai ngày của mình cho học sinh trong trường thông qua một 
buổi giới thiệu hơi tiếng đồng hồ ở trường. Tôi thuyết phục học sinh 
rằng tôi có khä năng dẫn dắt họ qua từng bước cụ thể để phát triển khả 
năng ghi nhớ siêu việt va những phương pháp học tập đúng đắn giúp 
ho dot điểm tối đa trong cóc kỳ thi quan trọng. 

Phản ứng của học sinh rất tốt. Hơn 300 em đăng ký tham dự khóa học 
của tôi với giá 80 đô. Sau khi hoàn tät, tôi nhận ra mình đã kiếm được 
24 ngàn đô lợi nhuận ròng chỉ trong hai ngày! 

Hoàn toàn tin tưởng vào thành công, tôi dồn lực cho công tác tiếp 
thị để đem chương trình huốn luyện của mình đến nhiều trường học 


ở Singapore. Mỗi khóa học diễn ro trong một ngày tôi thu vào 20 đô 
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một học viên và các khóa học luôn kín chỗ với số lượng it nhất 100 


em. Thế là ngay từ thời sinh viên, tôi đã kiếm được 2.000 đô một 
ngày, còn nhiều hơn cá những giáo su day tôi ở đại hoc! Năm 26 
tuổi, hai năm sau khi tốt nghiệp đại học, tôi có khoảng trên một triệu 
đô tài sän từ công ty dào tao vò công ty tổ chức sự kiện. 

Bây giờ thì tôi nhân ra rằng hoàn toàn có thể xây dựng một cơ nghiệp 
hàng triệu đô mà không cần vốn ban đầu. Tất cả những gì bạn càn 
lò tim kiếm cơ hội của mình trong việc đứng ra giỏi quyết vän đề cho 
người khác, với một đầu óc tinh nhạy vò cách thức nhôn rộng sức mạnh 


của bản thân và người khác. 


Xây dựng nền tảng cho một doanh nghiệp hàng 
triệu đô 

Cú đột phó thứ hai mà tôi träi nghiệm chính là bước chuyển tü việc “làm 
thuê cho chính mình” đến việc làm chủ một doanh nghiệp. 

Đa số các doanh nhän trên thương trường đều không phäi lä những 
ông chủ thät sự. Thật ra, họ là những người làm thuê cho chính minh. 
Với voi trò như váy, bạn buộc phải là một người đa năng läm tät tät 
mọi việc; về Бап chất, bạn bón thời gian công sức để láy tiền. Nói cách 
khác, bạn chính là người trực tiếp tạo ra sän phẩm hoặc dich vụ. Không 
có bạn thì công ty không tön tại. 

Vấn đề của việc “làm thuê cho chính mình” là ó chỗ, quy mô kinh 
doanh của bạn khó lòng phát triển nhanh và mạnh mä thường bị giới 
hạn trong một khuôn khổ nào đó. Vì chỉ có một người, với sức lực 
có hạn và 24 tiếng mỗi ngòy, sản phẩm hoy dịch vụ củo bạn chỉ đạt 
đến một hạn mức nào đó và vì vậy lợi nhuận thu vào cũng bị giới hạn 
tuong Ung. 

Điều tệ hại nhất là bạn không thể nghỉ phép dài ngày hoặc nghỉ hưu 
nêu không muốn đóng cửa công ty. Khi bạn làm tốt cả thì chỉ cần bạn 


vắng mặt một ngày là công ty ngừng hoạt động. 
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Tôi có gắng hết sức dë tránh rơi vào vät xe dó của hàu hết các doanh 


nghiệp khác. Trong thuc té, tôi phát hiện ra rằng do số những người kinh 
doanh trong lĩnh vực giáo dục và đào tạo đều là những người làm thuê 
cho chính minh vä không thể kiếm được trên 500 ngàn đô một năm. 


Thé là tôi bắt đầu chiến dich đọc sách và tham dự các khóa học với chủ 
đề làm thế nào để gây dựng một cơ sở kinh doanh thật sự có thể phát 
triển thành một doanh nghiệp đáng gió hàng triệu đô và vẫn tiếp tục 
lớn mạnh, kë cả khi ông chủ không có mặt. 

Một trong những bài học quý giá nhất tôi học được là từ Michael Gerber 
(nhò huốn luyện doanh nhân nổi tiếng khắp thế giới). Ông cho rằng 
doanh nghiệp phái là một “cái máy in tien” vän hoạt động suôn sẻ dù 
có hay không có bạn! Nếu một cơ sở kinh doanh chỉ có thể hoạt động 
khi có sự tham gia củo bạn thì đó không phổi lò một doanh nghiệp và 
công việc bạn đang làm thực chốt chỉ là làm thuê cho chính mình. 


Bài học làm giàu thứ ó: 


Möt doanh nghiệp thật sự phải là “cái máy in tiên” 
vän hoat động dù có huy không có sự tham gia cda боп. 


Với cách nghĩ đó, thay vì tập trung vào việc tổ chức thêm nhiều khóa do 
mình trực tiếp huấn luyện, tôi tập trung vào việc phát triển công ty дао tao 
của mình thänh một doanh nghiệp hòng đầu ở Châu Á, chuyên cung cắp 
các khóa đòo too về phát triển bản thân, giáo dục vò huắn luyện. 

Tôi đã nâng cấp công ty Adam Khoo & Associates (thuộc sở hữu một 
người) thành tập đoàn Adam Khoo Learning Technologies Group, vä 
mời người bạn học cũ Patrick Cheo về läm CEO, anh sẽ là người quản 
lý mọi hoạt động công ty, trong khi tôi và một đối tác khác là Stuart Tan 


(cũng lò một chuyên gia huän luyện hàng đều) tập trung vào việc xây 
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dựng thương hiệu và đòo tao một đội ngũ huän luyện để có thể nhän 
thành công củo chúng tôi lên оёр nhiều län. 

Cùng nhau, chúng tôi tập trung vào ba mục tiêu chính: 1) Xây dung 
thương hiệu, 2) Xáy dựng mô hình và hệ thống đào tạo có thể nhân 
rộng ra cóc thị trường khác và 3) Xôy dựng một đội ngũ lý tưởng vän 
hành doanh nghiệp. Trong chương 4-ó, tôi sẽ hướng dẫn bạn một cách 
chi tiết cách làm những việc tương tự với công ty của mình. 


Bài học làm giàu thú 7: 
Xây dựng möt cơ sở kinh doanh thänh công bao gồm: 
Xây dựng thương hiệu manh 


Xây dựng mô hình vä hệ thống kinh doanh sao 
cho có thể nhân rộng га cúc thị trường khúc 
Xây dựng môt đội ngũ lý tưởng vận hành doanh 
nghiệp 


Väy chúng tôi đã dat được những gi? Trong vòng 5 năm, chúng tôi 
vượt qua được những đối thủ cạnh tranh vò duy trì vi trí đầu bång trong 
sáu phân khúc thị trường khác nhau. Trong phân khúc thứ nhốt, chúng 
tôi trở thành người đi đầu trong việc cung cốp những khóa học về 
phät triển bản thân trong các lĩnh vực như quán lý tòi sän, tiếp thị quo 
Internet, các chương trình dành cho thanh thiếu niên vò đào tạo về Lập 
Trình Ngôn Мой Tư Duy (NLP). 


Những phân khúc thị trường khác bao gồm dào tao doanh nghiệp, дао 
tạo cho các trường và học viện (cho học sinh vò giáo viên), xuốt bản, 


học qua mạng (e-learning) và các trung tâm bồi dưỡng. 
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Với hơn 100 nhân viên làm việc trên sáu guöc gia, doanh sô сда tâp 


đoàn chúng tôi lên tới trên 20 triệu đô và đào tao cho hon 67 ngàn 
người hàng năm. Xäy dựng được một doanh nghiệp có khä năng hoạt 
động độc lập không cần sự tham gia sâu của tôi, không chỉ cho phép 
tôi có khoảng thời gian tự do để làm những việc mình thích và làm tết 
(chẳng hạn như viết quyển sách này hoy đầu tư vào nghệ thuột diễn 
thuyết), mà tôi còn có thể mở rộng quy mô kinh doanh và giúp được 
nhiều người thay đổi số phận củo mình, một điều mà chắc chắn tôi 
không thể làm một mình. 

Ngoài ra, với một doanh nghiệp độc lập vän hoat động mà không 
có sự hiện diện thường xuyên сда mình, tôi có thời gian tham gia vào 
những công việc kinh doanh khác, chẳng hạn như công ty tổ chức sự 


kiện, quảng cáo vä in än. Và mở rộng chúng ra khắp khu vực. 


Đó chính là những điều bạn cần học để làm tốt công việc kinh doanh 


сба minh. 


Đã den lúc bạn viet nên câu chuyện thành công của 
chính mình 


Bạn đọc thôn mến, báy giờ đến lượt bạn. Thật ra quyển sách này là 
về bạn vä những gì bạn sẽ dat được trong việc gây dung một doanh 
nghiệp cho riêng mình. Câu chuyện về tôi chỉ là một lời mào đầu, tôi 
hy vọng và thành tâm mong rằng câu chuyện thành công của bạn sau 
khi đọc xong quyền sách này vò áp dụng những phương phóp trong đó, 
sẽ còn thú vị hơn câu chuyện của tôi vä sẽ lä nguồn cảm hứng bát tän 
cho những người di sau. Phỏi, câu chuyện thành công cda bạn sẽ được 
viết nên và cuộc hành trình chinh phục ước mơ làm giàu của bạn cũng 
bắt đều từ аду! 
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Bạn mong muốn doanh nghiệp của bạn mang 
lại điều gì cho bạn? 


Trước khi tìm hiểu cụ thể vấn đề làm thê nào để xáy dựng một doanh 
nghiệp, bạn cần xác định rõ bạn mong muốn điều gì từ việc đứng ro 
kinh doanh. Vì sao bạn muốn thành läp công ty? Động lực chính của 
bạn là gi? 


Chỉ khi nào biết rõ mục đích của mình, bạn mới có thể thiết kế và xây 
dựng nên một công ty phò hợp với mục đích đề ra. 

Xôy dung một doanh nghiệp thành công là са một quá trình khó khăn, 
lâu dài và phức tap. Điều đó giỏi thích tại sao cứ 10 người đứng ro lập 
công ty thì có dän 8 người bỏ cuộc giữo chừng. Để là một trong số hai 
người kia, bạn phổi có động lực mạnh mẽ, có niềm đam mê thột sự 
trong lĩnh vực kinh doanh và có quyết tâm theo đuổi đến cùng, bát chäp 
chuyện gì xỏy ra. 

Vậy yếu tố nào sẽ mong lại cho bạn nguồn động lực và quyết tâm to lớn 
näy? Đó chính là lý do “TẠI SAO” bạn phäi nhất thiết làm việc näy. Sau 
một thời gian tim hiểu, tôi phát hiện ra rằng, hầu hết các doanh nhân 
thành dat là những người có câu trà lời xác đóng và thuyết phục nhất 
cho câu hỏi “TẠI SAO”; trong đó câu trả lời “vì tien” chua bao giờ là lý 
do đủ mạnh để thành công. 

Bạn cần có một lý do mạnh mẽ và thích đáng hơn nhiều, và nó phổi 
xuốt phát từ trói tim của bạn. Đối với một vòi doanh nhân, lý do họ xây 


Ru A n 


dyng doanh nghiêp là dë “giao tiép” vói thé giói thông qua sån phám 
vä dịch vụ của minh. Ví du, Anita Roddick (người sóng lập nhãn hiệu 
The Body Shop) cảm thấy sứ mệnh của minh là đem đến cho thế giới 
một sản phẩm thoy thé cho các sản phẩm chăm sóc cơ thể hiện có mà 
không обу hai đến động vät vä môi trường. Tiền chỉ lä lý do thứ yêu 
соба cô. 

Động lực lớn thúc đẩy tôi thành lập Adam Khoo Learning Technologies 
Group là muốn làm giàu cho con người quo những kinh nghiệm thay 
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đổi cuộc đời vä tạo cho họ cơ hội khám phá tiềm năng to lớn của mình, 


qua đó hiện thực hóa những ước mơ củo họ. Chính sứ mệnh “vì người 
khác” mà tôi xác định cho minh đã đem đến một động lực lön hơn 
nhiều so với mục đích làm giàu cho bản thôn. 

Tôi phát hiện ra rằng khi bạn có một lý do đủ mạnh, bạn sẽ có một 
niềm tin không gì lay chuyển nổi và một quyết tâm sắt đá đi tìm câu trẻ 
lời cho câu häi “LÀM THE NÀO”. Khi bạn mong muốn một điều gì đó 
đủ tha thiết, với một lý do thích đóng nhất định phäi làm được, bao giờ 


bạn cũng tim ro cách thực hiện. 


Nắm được phương pháp nhưng không có lý do xác 
đáng, bạn sẽ không có sức mạnh để hoàn thành 

Trong quyển sách này, tôi có thể chia sẻ với bạn tät cả những chiến 
thuật, phương pháp và cách thức để xáy dựng một doanh nghiệp, 
nhưng nếu bạn không có câu trå lời xác đóng cho câu hỏi “TẠI 
SAO” thì tôi không dám chắc rằng bạn sẽ làm tốt cå để dat được 
mong muốn. Vì vậy, bạn hãy dành khoảng năm phút để viết tät сё 
những lý do thúc đẩy bạn trở thành một doanh nhân thät sự và bạn 
mong muốn dat được điều gì qua cơ sở kinh doanh của mình. Vui 


lòng thực hiện việc này ngay trước khi bạn đọc tiếp. 


Tại sao bạn muốn trở thành một doanh nhân? Bạn mong muốn 
dat được điều gì từ doanh nghiệp của mình? 
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Săn sàng học hỏi và hành động mạnh тё 


Thế là bạn đã có một lý do đủ mạnh để biến ước mơ doanh nhôn củo 
mình thành hiện thực rồi phổi không? Bạn có hoàn toàn täp trung vào 
những gió trị mà doanh nghiệp của bạn sẽ đem đến cho bản thân bạn 
và cho người khác không? Trong những chương tới, bạn sẽ được biết 
một cách chính xóc và chỉ tiết những việc cần làm và thứ tự tién hành để 
xây dựng công việc kinh doanh trong mơ сда bạn. 


Tuy vậy, vän còn một điều quan trọng mà tôi muốn bon hiểu rõ trước khi 
tiếp tục. Tiếp thu những kiên thức trong quyền sách näy là chưa đủ. Chỉ 
khi bạn áp dụng những kiến thức này, đi theo từng bước cụ thể vò hành 


động mạnh mẽ, bạn mới tạo ra những kết quỏ mong muốn. 


Vì vậy, tôi mong bạn đọc quyển sách này một cách chủ động. Hãy thực 
hiện nghiêm túc tät cả những bài tập lớn nhỏ trong sách vä áp dụng 
những gì học được. Chúng ta ai cũng biết rằng chỉ có hành động mới 
tao га kết quả. Chỉ có những việc làm cụ thể mới giúp bạn tiến đến gần 
mục tiêu của minh. Ta hãy bắt đầu cuộc hành trình, bạn nhé! 
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CHUONG 02 


C bạn dong rốt phán khích với những điều tuyệt vời mò bạn 
có thể dat được sau khi xây dựng một doanh nghiệp thành công, 


nhưng tôi buộc phỏi đưa bạn về với thực tế. 

Các nghiên cứu cho thấy có khoảng 40% công ty ”säp tiệm” ngay trong 
năm đầu khởi nghiệp. Con số này tăng lên gắp đôi là 80% trong 5 năm 
đầu. Trong số 20% công ty vượt qua cái ngưỡng 5 năm, lai có khoảng 
80% công ty không cằm cự nổi đến năm thứ 10. Nói cách khác, chưa 
đến 10% công ty thành công sau 10 năm. 

Không it người nhìn vào những con số thông kê này mà bụng bảo da: 
nếu chỉ có 10% cơ hội thành công, thì hà tắt mình phải thử làm gì, chỉ 
bằng cứ di làm thuê cho đến khi về hưu cho khỏe khỏi phäi lo nghĩ để 
rồi cũng chuốc lấy thốt Ьсі! Suy cho cùng, thiên hạ có máy người tin 


rằng mình đủ tài giỏi và bản lĩnh để nằm trong số 10% đó. 
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NHUNG TIEP TUC DI LÄM THUE CHI 
MANG LAI ÅO TƯỞNG VỀ SU AN TOÀN 


Đầu tiên, tôi xin khẳng định với bạn rằng việc di làm thuê suốt đời 


không phải là cách on toàn vò chắc chắn như cách đôy vòi chục năm. 
Thực tế, trong tình hình kinh tế hiện noy, việc đi làm thuê còn chịu rủi ro 
coo hơn việc làm chủ vì sự an toàn tài chính cũng như sự nghiệp tương 
lai của bạn nằm trong toy... người khác. 

Nhiều năm về trước, khi thế giới vän còn rốt khác bây giờ, các công ty 
(đặc biệt là những công ty do quốc gia hùng mạnh hoy những công ty 
chính phủ) bao giờ cũng là niêu cơm của Thạch Sanh cứ vơi rồi lại dày. 
Chừng nào bạn còn thực hiện đúng bổn phán củo mình và thể hiện 
lòng trung thành, thì cứ “đến hen lợi lên”, bạn sẽ tuần tu được ngòi vào 
những chức vụ coo hơn cho tới khi bạn “hạ cánh an toàn” ở tuổi 55 
hoặc ó0. Dù nghỉ hưu nhưng bạn chẳng phái lo tocn gì về tòi chính nhờ 
chế độ lương hưu. Vào cái ngày xua tươi đẹp бу, kinh nghiệm và lòng 
trung thành được đền bù hộu hĩnh. 

Ngày nay, khi ta di làm thuê cho oi đó, kể cả những công ty hùng mạnh 
nhất, cũng chỉ mang lai до tưởng về sự bền vững trong một thời gian 
ngắn. Sự phát triển vượt bác của xë hội hiện dai, hiện tượng chu kỳ 
khủng hoảng kinh tế ngày càng ngắn lai, sự cạnh tranh gay gắt giữa 
các đối thủ trên toàn cầu, sự sụp đổ của hàng loạt dé chế tòi chính 
hùng mạnh đứng vững trong hơn 100 năm quo chứng minh rằng ngày 
nay không công ty nào dám mạnh miệng đảm bảo công ăn việc läm 
và thu nhập ổn định cho bạn trong vòng 5 năm tới, chứ đừng nói tới cä 
đời. Như một quy luật tät yếu, kë tù lúc đầu quân cho một công ty, gió 
trị sử dụng củo bạn sẽ càng lúc càng giảm cùng với tuổi tác củo Бап. 
Lúc bạn vượt quo tuổi tú tuần, đây cũng lò lúc khổ năng bi mät việc 
tăng lên. Có rốt nhiều yếu tố dẫn đến việc thỏi hồi này, chẳng hạn khi 
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công ty bạn cần phải giảm chỉ phí tron Ung hoảng, hay bị sáp nhệ 
ông ty bạn cân phải g hi phí trong khủng hoảng, hoy bị sáp nhập 


với công ty khác. Vào một ngày đẹp trời nào đó, ông chủ của bạn bỗng 
nhộn ra họ có thể thoy thế bạn bằng một người khác trẻ hơn, lãnh 
lương thắp hơn lại sẵn sàng làm việc bát kể ngày đêm cho công ty. Hãy 
nhớ rằng, ngay cỏ khi bạn đã là một quản lý сао cắp hay phó chủ tịch 
tại một công ty da quốc gio, thu nhập cå triệu đô một năm, thì điều đó 
cũng không có nghĩa là bạn sở hữu chức vụ hoy mức lương đó mái mãi. 
Chức vụ và lương bông là thứ có thể tuột khỏi tay bạn bắt cứ lúc nào. 
Nói cách khác, sự đảm bảo tài chính và tương lai của bạn nằm trong 
tay Кё khác. Như уду, việc bán sức lao động cho người khác không phải 
là cách an toàn. 

Trong khi бу, nếu đứng ro kinh doanh, bạn làm chủ vận mệnh củo chính 
mình. Bạn có thể tự do làm những điều mình ao ước, và việc có được sự 
đảm Бао về tòi chính hoy không lä hoàn toàn phụ thuộc vào bạn. Riêng 
bán thân tôi luôn tâm niệm rằng, thà ty mình lái chuyến xe cuộc đời 


mình còn hơn là phó thác cå sinh mệnh của mình cho một ai khác. 


VIỆC TRỞ THÀNH DOANH NHÂN 
THÀNH ĐẠT KHÔNG CHỈ KHẢ THỊ, 
MÀ CÒN DE DÀNG ĐẠT ĐƯỢC... 
NËU BẠN BIẾT CÁCH! 


Thät ra, nằm trong tốp 10% doanh nghiệp thành công không chỉ là 
việc khá thi, mà còn dễ dàng dat được... với điều kiện bạn biết cách| 
Với những gì từng träi qua, tôi hoàn toàn tin rằng, dù bạn là oi thì cũng 
như tôi, bạn có tốt cả mọi yếu tố để có mặt trong nhóm thiểu số thành 
công, chỉ cần bạn áp dụng đúng công thức đã khiến nhiều doanh nhôn 


khác thành công. 
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Lý do phần lớn mọi người thất bại trong kinh doanh không phải là vi 


họ thiếu thông minh, cũng không phổi vì họ thiếu may mắn hoy một 
khá năng đặc biệt nào đó. Nguyên nhân cho tät cả các loại thắt bại chi 
đơn giản là vì họ lặp đi lặp lại một số sai läm cơ bản. Tuy vậy, bạn có 
thể tránh những lỗi này nếu đọc hết quyển sách này vä áp dung đúng 


những phương pháp vò nguyên tắc trình bày trong sách. 


Hai yêu tö cơ bản dän đến thành công: tư duy 
kinh doanh và kỹ năng kinh doanh 


Sau một thời gian nghiên cứu hàng trăm công ty thành công (cũng như 
những công ty thốt bại) và tư vän cho nhiều công ty khác nhau, tôi di 
đến kết luận rằng thành công trong kinh doanh không hề phụ thuộc 
vào tuổi tác, trình độ học vän, và phụ thuộc rốt it vào vốn liếng hay sự 
may mắn. Tát cả phụ thuộc vào hai yếu tö cốt lõi mä аі cũng có thể học 
được đó là tư duy kinh doanh vä kỹ năng kinh doanh. Ta hãy bắt đầu 
tìm hiểu yếu tö thứ nhất. 


1. Tư duy kinh doanh 


Yếu tế đầu tiên phôn biệt một doanh nhôn thònh dot với những người 
còn lại chính là tư duy hay cách suy nghĩ của họ. Sau một thời gian tim 
hiểu, tôi phát hiện một thực tế lặp đi lặp lại rằng, chủ những doanh 
nghiệp thành công có cách nghĩ rốt khác những người còn lại. 

Trong khi da phần mọi người khi được giao thêm việc thì bát mãn khó 
chịu thì người có óc kinh doanh vò chí tiến thủ lại xem đó là cơ hội để 
rèn luyện, học hỏi và phút triển. Một người làm công ăn lương khi được 
cử di học thì coi đó là khoảng thời gian bị “lấy mät”, trong khi người có 
óc làm chủ đánh giá đó lä co hội đầu tu để nâng cao giá trị củo mình. 
Nếu phần lớn những người bình thường khi đứng trước khó khăn thử 


thách thường tim cách né tránh hoặc viện cớ để rút lui thì người có óc 
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kinh doanh lại không lùi bước, họ cháp nhận khó khăn thách thức và 


nỗ lực fim hướng giỏi quyết. 


Tư duy vò cách nghĩ сба chúng ta lä yêu tố quan trọng nhất đảm bảo 
thành công trong kinh doanh. Thực tế, có thể nói rằng thành công trong 
kinh doanh phụ thuộc 70% vào tâm lý và 30% удо chiến lược. Đó là vì 
cơ quan đầu não сба chúng ta tác động đến mọi việc trên đời. Nó tác 
động trực tiếp đến suy nghĩ, hònh vi và thái độ của bạn, và những điều 
này cuối cùng lại ánh hưởng đến kết quả mà bạn tạo ro. Sau đôy là ba 


đặc điểm quan trọng nhất trong tu duy củo một doanh nhân triệu phú. 


a. Tư duy 1: Đứng ra chịu trách nhiệm vä có tinh thân làm chủ 
Điểm chung đầu tiên mä tốt cá những doanh nhân thành dat đều có là 
việc đứng ro chịu trách nhiệm hoàn toàn cho tốt cả mọi việc. 

Mỗi khi tôi hỏi một chủ công ty, tại sao công ty của họ không thành 
công như mong đợi, tôi thường nhận được những câu trẻ lời nhu sau: 
“À, thì tôi không fim được người giỏi.” 

“Một ít ruồi nhiều thònh ra có quá nhiều đối thủl” 
“Kinh tế suy thoái!” 

“Ngành của chúng tôi cạnh tranh ghê läm.” 

“Thiên hạ dạo näy không chi nhiều tiền mua sắm nữa.” 
“Tôi không có đủ vốn.” 

“Nếu có thêm tiền, mọi thứ sẽ khác đi.” 

“Đối tác của tôi rát khó chơi.” 

“Vận may dường như quay lưng lại với tôi.” 

“Tôi không có thời gian để tâp trung cho tiếp thị.” 

“Tôi không có đủ kinh nghiệm.” 

“Tôi còn quá tre!” 


“Tôi già mät röi.” 
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Tốt cả những lý do näy tuy khác nhau về tình tiết nhưng đều giống nhau 


ở nội dung cơ bản: tim cách đẩy trách nhiệm cho một ai đó hay một 
điều gì đó. Phần lớn người đời (với cách nghĩ củo người đi làm thuê) khi 
đứng trước một thắt bại hay điều không như ý thường viện га rốt nhiều 
có và lời bao chữa để đổ lỗi cho ai khác hay điều gì khác chứ không 
phỏi lò mình. 

Họ dó lỗi cho nền kinh tế, cho chính phủ, cho đối thủ, cho sự may rủi, 
nhân viên kém cỏi, không trung thành và khách hàng khó tính,... đã 
gôy ro những thốt bại của chính mình. Họ cũng thường viện đủ lý do 
bào chữa như không đủ thời gian, không đủ tiền hay không có nhiều 


môi guan hệ. 


Việc đổ lỗi cho người khúc tước đoq† sức mạnh của bạn 


Một khi bạn còn mang nặng tám lý muốn dó lỗi cho người khác hoặc 
việc khác đồng thời bào chữa cho mình, bạn sẽ KHÔNG BAO GIỎ 
thành công trong kinh doanh. Tại sao tôi dám nói chắc như vậy? Bởi 
vì khi đổ lỗi cho người khác hoặc việc khác, bạn dä trao cho người đó 
hay việc đó toàn quyền kiểm soát kết quả của bạn. Một động thói như 
vậy, thực chất tước đoạt sức mạnh vä cơ hội hành động củo bạn để dat 


được điều mình mong muốn. 


Ví dụ, nếu bạn cho rằng nền kinh tế đi xuống có lỗi trong việc doanh 
thu công ty bạn sut giảm, điều đó có nghia là “nền kinh tế” chính là 
“kể” điều khiển sự thành bại củo công ty bạn. Vì bạn không thể läm gì 
để thay đổi nền kinh tế nên điều đó cũng có nghĩa là bạn không thể 
làm gì được cà. Nếu tình hình kinh tế xấu đi, cơ hội thành công của 


bạn bằng không. 


N / R х. N N - N N R N N x 
Tim cách dó lỗi và bào chữa cho mình là kiểu “tu duy nan nhân” vä dễ 


hiểu là những người có cách nghĩ như vậy không thể thành công được. 
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Nếu có thì cũng chỉ lä “ăn may” còn thät bại là điều cäm chắc mỗi khi 


hoàn cảnh khách quan không xảy ra đúng như mong muốn. 


Tinh thần chịu trách nhiệm mang đến cho bạn sức mạnh và 
quyền kiểm soát 

Có phäi nhiều doanh nhân thành dot là bởi vì họ gom đủ ba yếu tö: 
thiên thời - địa lợi - nhân hòa hoy nói cách khác là mọi việc đều xảy 
ra đúng như ç ho? Có đúng là những doanh nghiệp thành công là do 
họ bát đầu vào lúc nền kinh tế dong lên, ngành mà họ tham gia dang 
bùng nổ hoy nước nhà đang thịnh vượng? Có phải các đại gia đều bắt 
đầu với số vốn khổng lồ, may mắn tuyển được đội ngũ nhän viên năng 
động sáng tao? Có phäi họ đều có ngôi sao chiếu mệnh tät? Chúng ta 
đều biết rằng câu trẻ lời đúng cho những câu hỏi trên là “KHÔNG”. 
Trái lại là khác, câu chuyện về da số những công ty thành công nhät vò 
bền vững nhất đều có một điểm chung: ai cũng phải trải qua giai đoạn 
“khởi đầu nan” hết sức thử thách, và chỉ những ai vượt quo được tät cà 
các chướng посі vät mới về đích được. 

Khi Soichiro Honda bắt đầu công ty mang tên ông (Honda) sau Thế 
chiên thứ hơi, nước Nhật dang ở vào thời điểm tôi tệ nhät sau khi thắt 
trận, còn nhà máy соба ông thì bị trúng bom tới hai län. Vòi năm sau, 
khi mới kịp hồi phục lai, nhà máy của ông bị phá hủy län thứ ba vì... 
động đắt. 

Khi Fred Smith bắt đầu công ty chuyển phát nhanh Federal Express 
(FedEx), các công ty tài chính đe dọa tich thu những chiếc máy boy vän 
tỏi của ông để xiết nợ, vì ông không có tiền trå góp. 

Thột ra, trong nguy có cơ. Khủng hoảng kinh tế cũng có thể lò cơ 
hội cho những công ty khỏe mạnh có sức bật ra đời nhằm đứng ra 
giải quyết một vän đề hay дар ứng một nhu cầu nào đó. Khi Richard 


Branson bắt tay vào xây dựng công ty hàng không, ai näy đều bảo ông 
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rằng, ngành näy dang thắt thé vä phần lớn công ty kinh doanh vän tải 


hàng không đều thua lỗ. Nhưng Virgin Airlines của ông lai là con gò dë 
trứng vàng, dù sinh sau đẻ muộn nó vẫn đủ sức giành giât thị phàn tv 
tay người khổng lồ đang dẫn đầu thị trường lúc đó là British Airways. 

Trong khi ngành xiếc dong ở thời điểm thoái trào và phần lớn сас đoàn 
хіёс đều thua lễ buộc phải đóng cửa thì Circus De Sol lại có một thời kỳ 


phön thịnh nhất, với mức tăng trưởng mạnh nhất trong lịch sử công ty. 
Bàn thôn đối tác của chúng tôi là TCM cũng phát triển mạnh mẽ ở hai 
lãnh vực хобі bản và đào tao tại Việt Nam, trong khi hơi lãnh vực näy 
được xem là dong tién gần đến bão hòa cũng như gặp nhiều khó khăn 
trong năm 2009. 

Sao lại có những người lội ngược dòng thành công như vây? Đó là vì 
họ là những người không cho phép bắt cứ ai hoặc bắt kỳ tình huống 
khách quan nào kiểm soát số phận củo mình. Chính lối suy nghĩ vä 
hành động như thế cho phép họ có được sức mạnh xoay chuyển tình 
thé và dat kết quả tết. 


Nấu có điều gì không ổn với doanh nghiệp thì vän đề xuất phút 
từ người lãnh дао 


Chủ của những doanh nghiệp thành công cho rằng nếu có vốn đề näy 
sinh trong công ty thì đó là vì ho làm một việc gì đó chưa đúng cách. 
Họ tin rằng mình là người kiểm soát 100% sự thành công và lợi nhuận 
соба công ty. 

Họ biết rằng nếu có vốn đề gì đó với khách hàng thì đó là vì họ chưa 
biết cách quản lý và chăm sóc khách hàng; rằng doanh thu giảm sút là 
do họ chua biết tiếp thị đúng cách; néu có trục trặc về tiền bạc là vì họ 
chua hiểu rõ về tài chính. Tương tu, néu có vän đề näy sinh trong hoạt 


động của công ty là do họ lãnh đạo và huắn luyến đội ngũ quản lý điều 


Bí Quyết Gäy Dựng Cơ Nghiệp Bac Tỷ 


Wwww.toitaigioi.com 


http://sach.tc 
Trân Đăng Khoa - Llóng Xuân Vụ - Trương Việt Hương 


hành chua tốt. Nếu vän đề thuộc về nhân sự thì là do họ chua läm tốt 


khôu tuyển dụng, đào tạo và đõi ngộ nhôn viên. 


Bằng cách chịu toàn bộ trách nhiệm cho việc läm của mình, Бап lấy lại 
quyền chủ động, rằng bạn chứ không phái ai khác là người tao ra kết 
quà, dù trực tiếp hay gián tiếp. Điều đó có nghĩa là bạn có năng lực 
để thay đổi nó. Người với tu duy làm chủ có niềm tin không lay chuyển 
rằng, “Để thay đổi thé giới, tôi phải thay đổi trước”. 


Tôi đã chịu trách nhiệm 100% cho kết quả của mình và thay đổi 
vận mệnh như thê nào 


Tôi muốn kể cho bạn nghe một câu chuyện đã xäy ra với tôi. Năm 2002, 
tôi bắt đầu phổ biến khóa học có tên “Những Mô Thức Thành Công” ( 
Patterns of Excellence — POE), do tôi và đối tác Stuart Tan cùng thiết kế 
và phát triển. Đây là một chương trình phát triển bản thân, dùng những 
kiến thức về Läp Trình Ngôn Ngữ Tư Duy (NLP) giúp người học phát triển 
năng lực tu duy, khä năng giao tiếp để dot được thành công mong muốn. 
Chương trình tung ra đúng vòo thời điểm kinh tế khó khăn và nhiều người 
có nhu cầu cài thiện kỹ năng của minh để tăng tính cạnh tranh trong công 
việc. Trong giai đoạn khó khăn, khủng hoảng dường như người to rốt cần 
những khóa huän luyện như “Những Mô Thức Thành Công” để tao cho 
họ động lực và lòng tự tin nhằm vượt qua thử thách trước mät. 

Tính thì tính như thê, nhưng trong buổi giới thiệu đầu tiên về khóa học, 
chúng tôi đã thắt bại thảm hại. Với chi phí 6.000 đô cho quảng cáo 
và 600 đô thuê dia điểm nói chuyện, chúng tôi chỉ có đúng một người 
đăng ký (trong số 120 khách hàng tiềm năng tham dự buổi nói chuyện 
miễn phí). 

Sou kinh nghiệm ë chề này, tôi chủ trì một buổi họp, trong đó tôi khuyến 
khích tät cả nhân viên nêu ra những lý do khiến khách hàng ngoảnh 


mät lại với chương trình. Nhiều ý kiến đưa ra. Có người nói, “Do suy 
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thodi, thời buổi khó khăn làm gì có ai dám bỏ ra 2.000 đô cho một cho 


khóa học cơ chứ”. 

Lai có ý kiến, “Đó là vì sếp trẻ quá (lúc äy tôi mới 28 tuổi). Trong khi 
phần lớn cử tọo đều trong độ tuổi 30 đến 40, họ không nghĩ lò sếp có 
đủ kinh nghiệm”. Cũng có người nghĩ rằng, có thể vì chúng tôi không 
chọn ngày hoàng дао nên gặp xui xéo. 

Nhưng tôi không thể chắp nhộn những lý do như thé, đối với tôi, đó chỉ 
thuần túy là những lời bào chữa vụng về cho thất bại củo chính mình. 
Rõ ròng tôi không thể làm cho mình già di hoặc thay đổi nền kinh tế 
hoặc nën nỉ để ngôi sao may mắn chiếu về phía mình. Tai sao lợi tập 
trung vào những điều nằm ngoài tầm kiểm soát của Боп? Làm như thế 
chỉ mang đến cảm giác mình là kë vô dụng, bát lực như một con rối 
trong toy kẻ khác. 

Thay vì thế, tôi đi đến kết luận lý do khiến 119 người kia không đăng 
ký học lä vì cách tôi trình bày chương trình chưa dat, chưa khiến cho họ 
thấy chương trình này hữu ích với họ như thé nào. Tôi nhận lãnh toàn 
bộ trách nghiệm cho thắt bại đau đớn này. Sau khi láy thông tin phản 
hồi từ khách hàng, tôi tìm ra ba lý do chính khiến họ không ghi danh 
vào khóa học. Một là, tôi chưa làm cho khách hàng cảm thấy nhu cầu 
bức thiết phải nâng cắp kỹ năng của bản thân. Hai là, họ có nỗi e ngợi 
mơ hồ rằng chương trình sẽ không có tác dụng với họ. Và cuối cung, tôi 
chua chứng minh được những phương pháp giới thiệu trong khóa học 


sẽ mong lại lợi ích cho họ. 


Với cách nghĩ như уду, tôi quyết định thoy đổi nội dung bài thuyết trình, 
chi thêm tiền cho quảng cáo vä tổ chức một buổi nói chuyện miễn phí 
khác. Làn này, tôi tập trung giỏi thích tai sao các phương pháp Lập Trình 
Ngôn Ngữ Tư Duy (NLP) có thể giúp họ tăng cường giá trị lao động của 
bän thôn, khiến họ có kỹ năng giao tiếp hiệu quà hon vä dẫn đến việc 


gia tăng thu nhäp. Tôi loại bỏ mối nghi ngờ về chất lượng chương trình 
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bằng lời cam đoan sẽ hoàn tiền 100% nếu họ không hài lòng với khóa 


hoc vä tao cảm giác “ойр rút” bằng món quà trị giá 500 đô nếu ho 
đăng ký ngay läp tức. Làn này, có 13 trong số 100 người nghe đăng ký, 
tỉ lệ thành công là 13%. Tôi tiếp tục hoàn thiện “chiêu thức” bán hàng 
của mình, lượng người đăng ký tăng lên, tới thời điểm tổ chức chương 
trình đầu tiên đã có 50 người tham gia. Từ đó đến nay, đã có hàng 
ngòn người tham dự chương trình thay đổi cuộc sống này. 


Sóng gió đâu tiên: Đối mät với thử thách lần thứ nhất 


Cứ thế cho đến năm 2005, khi nền kinh tế tăng trưởng trỏ lai, thị trường 
chứng khoán và bát động sän bắt đầu bùng nổ. Nếu nền kinh té suy 
thoái kèm theo thắt nghiệp, giảm lương, thì vào giai đoạn phục hồi 
kinh tế, thị trường lao động trå nên khan hiếm và nhu cầu về nhân lực 
tăng cao, lương bổng cũng †ăng theo. Bạn nghĩ xem chuyện gì xảy ra 
với chúng tôi? Lượng người đăng ký vào chương trình “Những Mô Thức 
Thành Công” bắt đầu giảm rõ rệt. 

Thiên hạ bän rộn với những cơ hội việc läm nên không còn thời gian 
tham gia một chương trình kéo dài 4 ngày nữa. Còn một lý do khác, 
nhiều công ty bung ra kinh doanh, nhân lực thiêu, nên chẳng cần phải 
mời dũa kỹ năng của mình, mọi người vän dễ dàng kiếm được việc với 
đồng lương kho khó; vì thế nhiều người nghĩ chẳng cần nhọc công ái 
học làm gì. Khi công việc trở nên dễ kiếm hơn, “Những Mô Thức Thành 
Công” dường như bị loại khỏi danh sách những việc cần läm ngay. 
Ban nghĩ sao, tôi chọn cách đổ lỗi cho nền kinh tế khởi sắc, thu nhập 
của người lao động tăng và lịch làm việc bán rộn của khách hàng nên 
khóa học của mình vắng khách chăng? Một län noa, làm như уду cũng 
không thể khiến doanh số vò lợi nhuận của công ty tăng len! 

Thay vì thế, tôi quyết định đứng ra chịu trách nhiệm rằng chương trình 


mä tôi duo ra không còn phù hợp nữa. Cần phải tao ra một chương 
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trình mới thích ứng hơn với bối cảnh hiện tại. Bởi vì thị trường chứng 


khoán đang bùng nổ, thiên hạ dồn tiền vào đầu tư ở kênh nòy, tôi tính 
toán rằng thay cho nội dung phát triển bản thôn, tôi nên cung cáp các 
chương trình dạy người ta cách quỏn lý tài chính có nhân và các hạng 


mục đầu tu. 


Và ý tưởng về một sự thay đổi đã được đền bù hậu hinh. Các chương 
trình có tên như “Wealth Academy” (Khóa học làm giàu), “Wealth 
Academy Trader” (Khóa học đầu tu chứng khoán), “Wealth Academy 
Forex” (Khóa học kinh doanh ngoại häi) và “Wealth Academy Options” 
(Khóa học kinh doanh quyền chọn) rát hút khách, đem lại nguồn doanh 
thu сао hơn 80 län so với chương trình “Những Mô Thức Thành Công”! 
Nếu tôi để lỗi cho những lý do bên ngoài và không nhộn trách nghiệm 
cá nhân, hẳn công ty chúng tôi dä bỏ 15 cơ hội để tăng doanh thu vä 
lợi nhuận lên máy chục län như váy. Và chúng tôi chắc hän vẫn mắc kẹt 


với một chương trình rốt hoy nhưng không còn sinh lợi được noa. 


Sóng gió tiếp theo: Đối mặt với thử thách län thứ hai 


Cho phép tôi chia sẻ với bạn một thử thách khác mà tôi đã vượt qua. 
Trong vòng nhiều năm, chúng tôi tổ chức hai chương trình thành công 
vượt bác vò có tiếng vang га ngoài biên giới Singapore, đó là các 
chương trình mang tên: “Thiếu Nhi Siêu Đẳng” (Super Kids) và “Tôi Tài 
Giỏi, Bạn Cũng Thé!” (I Am Gifted, So Are You!) cho học sinh Singapore 
vào các dịp hè. Ó Singapore, hoc sinh duoc nghi hai dot vào tháng 
6 và tháng 12. Nhìn chung, các bậc phụ huynh sän lòng gửi con em 
mình di học chương trình 4 ngày nhằm giúp cài thiện thái độ và kết 
quà học tập của chúng. Thät là nhất cử lưỡng tiện, con em họ vừa có 
những hoat động bổ ich để khỏi sa vào những trò chơi vô bổ thậm chí 
có hại trong dịp hè lại vừa có động lực học tâp tốt hơn. Chính vì váy, 
thị trường cho các chương trình này phát triển mạnh và mang lại nhiều 


lợi nhuận. 
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Vòi năm trôi qua, nhiều trường có động thói đứng ra tự tổ chức những 


hoạt động hè cho học sinh của mình. Cảnh học sinh tốp näp đến trường 
vào những ngày hè không còn lạ läm nữa. Thôi thì có đủ các loại hoạt 
động cho các em tham gio: trang điểm, thi dáu thể thao, sinh hoạt câu 
lạc bộ, các chương trình böi dưỡng, đi tham guan, v.v... Sự thay đổi này 
có ảnh hưởng tới các chương trình hè của chúng tôi không? Dĩ nhiên, 
rát nhiều noa là đằng khác! Giờ đây, phụ huynh cảm thấy khó mà gửi 
con di học chương trình 4 ngày của chúng tôi, vì con cái họ phải tham 
gia các hoạt động gắn với nhà trường. 

Điều näy cũng tác động trực tiếp đến “cần câu cơm” củo các đối thủ 
cạnh tranh với tôi, buộc họ phải thu nhỏ quy mô kinh doanh và mät 
khó nhiều tiền. Nhiều công ty còn phổi đóng cửa. Đoán xem phän lớn 
chủ công ty này phản ứng như thế nào trước sự việc näy? Họ đổ lỗi cho 
“ông nhà trường” dä đứng ra tổ chức những hoat động hè vò giết chết 
các khóa học bổ trợ của ho. 

Riêng tôi đã thắm nhuàn bài học rằng để thành công, bạn phổi nhận 
lãnh trách nhiệm trong tắt cå mọi việc, rằng thị trường chua hiểu rõ về 
sự độc đáo trong chương trình của tôi. Thay vì hâm hyc với “ông nhà 
trường”, tôi quyết định lập ra bộ phán chịu trách nhiệm làm việc với các 
trường, đến gõ cửo từng trường để giới thiệu chương trình của mình. 
Vì nhiều trường học muốn học sinh của mình tham gia các chương 
trình đào tao kỹ năng sống cao cáp hơn nên công ty tôi có thể là đơn vi 
“thầu” dạy chương trình näy thay cho họ. Một län nữo, đây là một quyết 
định hoàn toàn đúng đắn. Trong vòng vài năm, chúng tôi đã chiếm lĩnh 
thị phần rät tốt. Hiện tai, cứ ba trường ở Singapore thì có một trường 
đưa chương trình của tôi vào trường của họ. Chua hết, doanh thu tao 
ra tù sự chuyển hướng näy còn coo hơn nhiều so với con số ban đầu. 
Tù con số đào tao khoảng 2.000 học sinh ở Singapore một năm, nay 
chúng tôi đã huốn luyện cho hơn 36.000 học sinh hàng năm thông qua 


việc hợp tác với các trường học. 
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Một län noa, tôi xin nhắn mạnh rằng, thành công của một doanh nghiệp 


phụ thuộc hoàn toàn vào quyết định và hành động của BẠN (với tu 
cách người chủ hay người lãnh дао сао nhớt). Thế nên sẽ chỉ mốt thời 
gian vò chẳng có ích lợi gì nếu mắt công di tìm lý do bên ngoài cho kết 


quỏ kinh doanh của bạn. 


Để mọi việc thay đổi, tôi phải thay đổi trước 


Nếu bạn dang điều hành một công ty và gặp phải nhiều vän đề, bạn 
hãy xem đó là những thử thách mò bạn phải đối mặt và vượt quo nếu 
muốn thấy công ty ăn nên läm ra với doanh thu và lợi nhuän täng vot. 
Bài tập ké tiếp sẽ giúp bạn làm điều näy. 

Trong cột đầu tiên của bảng biểu, dưới dòng “Đổ 151”, hãy viết ra tät cå 
những lý do сап trở công ty bạn dat được mục tiêu. Trong quá khứ bạn 
thường viện lý do hoặc để lỗi cho những nguyên nhân nào về những trục 
trặc hoặc thắt bại trong kinh doanh của mình: Nhân viên lười biếng? 
Đối thủ mo mãnh, sừng só2 Các quy định chưa hợp lý của các cơ quan 
chức năng? Nän kinh tế xuống абс hay phát triển quá nhanh? 

Trong cột tiếp theo, “Chịu trách nhiệm”, tôi muốn bạn viết ra cách thức 
bạn có thể đứng ra nhận lãnh trách nhiệm cho kết quỏ kinh doanh của 
mình. Nói cách khác, bạn đã tao ra kết quả näy từ những quyết định và 
hành động nào? Нау nhớ rằng chỉ khi nào bạn thừa nhộn vơi trò của 
mình trong mọi việc, bạn mới có năng lực để thoy đổi chúng. 

Trong cột cuối cùng “Hành động”, hãy viết ra những gì bạn cần làm 
ngay để thay đổi kết quá kinh doanh. Nhưng trước khi bạn thực hiện 
bòi tập này, cho phép tôi kể lại việc tôi đã làm gì để giúp cho một trong 


những khách hàng của mình vực dây công ty đang làm ăn bét bát. 
Tinh thần đứng mũi chịu sào 
đã giúp Alex vực dậy công ty như thê nào 


Trong một khóa đòo tao về kinh doanh của tôi, một hoc viên đến gặp 


tôi cho biết, anh không thể tuyển được người giỏi về làm việc cho mình, 
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“Nếu tôi tuyển được những người như váy, có phải công ty tôi đã thành 


công hơn nhiều khöng!”, anh than thở. 

Khi tôi hỏi thì anh giải thích kỹ hơn, rằng lúc đầu nhân viên của anh ai 
näy đều rất phán chắn, nhưng vời tháng sau ho mät dän động lực và 
nhiệt tình nguội lạnh. Rằng nói chung người của công ty làm việc thiếu 
hiệu quả, kết quả không ổn định và chỉ ngồi đó chờ chỉ thị củo cắp trên. 
Vấn đề không dừng ở đó, anh cay đắng cho biết, mỗi khi tìm được ai đó 
làm việc tốt, thì chỉ vài tháng sau họ lai táp tếnh rời bỏ công ty. 

Tôi giải thích cho Alex hiểu, là người đứng đầu, anh phải chịu trách 
nhiệm cho hành động của nhân viên. Nếu muốn người của mình thay 
đổi, anh phải thoy đổi trước. Như bạn có thể đoán được, nghe tôi nói 
thê anh lập tức giẫy näy lên rằng sao anh lại phổi chịu trách nhiệm cho 
đội ngũ nhân viên vừa kém cỏi vừa thiếu động lực chứ. 

Để thuyết phục được Alex, tôi bắt đầu tim hiểu cách anh điều hành công 
ty cũng như quản lý nhän viên để phát hiện những vän đề mà anh vô 
tình tao ra. 

Hóa ro lý do khiến nhân viên có tu tưởng không ổn định và làm việc 
không hiệu quả là vì công ty anh không hề có quy trình tuyển chọn kỹ 
càng để tìm đúng người đúng việc. Alex không dành nhiều thời gian 
vào công đoạn tim kiếm, phỏng vốn vä kiểm tra nhân viên. Công ty 
anh cũng chẳng có những chuẩn mực và nội quy rõ ròng, còn công †ác 
huän luyện nhân viên lai bị xem nhẹ. 

Lý do khiến cáp dưới củo anh tỏ ra 0 ly, thụ động là vì anh ар đặt mệnh 
lệnh từ trên xuống mò không chịu lắng nghe ý kiến của cắp dưới hay 
cho họ một mức độ quyền hạn nào đó. 

Cuối cùng, sở dĩ những người giỏi thường khăn gói ro đi là vì có làm 
tết máy họ cũng chẳng được đối ngộ hay đề bạt lên chức vụ cao hơn. 


Nän lòng, họ dành rời bỏ công ty. 
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+À À Á A: ~ НИ R N Á Á 
Sau nhiëu län tu vän cho Alex, töi dä gióp anh hiëu räng nëu muön thu 


hút và giữ chôn người tòi, trước hết anh phäi lä nhà quán lý giỏi. Anh 
phỏi tao môi trường làm việc tốt, với những quy định rõ ràng và phần 
thưởng xứng đáng để khích lệ tinh thần làm việc tốt. 
Alex hiểu rằng anh phỏi chịu trách nhiệm cho những vốn đề của công 
ty mình và bắt tay vào thực hiện từng bước để tao ra một đội ngũ nhân 
lực giỏi. Anh rốt ráo dứt điểm những phần việc sau: 


® Lòm tốt công tác phỏng vốn và chọn lựa kỹ càng để tuyển được 
những người có đam mê, tham vọng và có động lực làm việc 
tốt. 

e Chuẩn hóa quy trình làm việc, tạo ra môi trường làm việc tốt và 
thường xuyên giữ mối quon hệ hơi chiều với nhân viên quq những 
buổi họp cũng như huấn luyện. 

e Đưa ro chính sách thưởng phạt hop lý, khuyến khích nhân viên làm 
việc tết hơn mong đợi. Ví dụ: Ai có sáng kiến, đề xuất và thực hiện 
một dự án tốt sẽ được chia lợi nhuộn theo một tỉ lệ nào đó và được 
thưởng theo quý. 

® Tổ chức trao đổi hoặc họp mặt hàng tháng với nhân viên để hiểu 
rõ hơn mục tiêu, nhu cầu, những vän đề nảy sinh trong công việc 
và đánh giá về cách thức thực hiện cũng như kết quỏ công việc của 
họ. 


Những gì xảy ra sau những thay đổi näy trên cä tuyệt vời. Thói độ và 
kết quả läm việc của nhân viên anh thay đổi hoàn toàn. Họ làm việc 
nhiệt tình hơn, hiệu quả hơn và cũng năng động hơn. Tiếng lành đồn 
xo, nhiều người giỏi đến đầu quân cho công ty anh hơn. Nhờ váy mà 
mức độ häi lòng của khách hàng và doanh thu công ty anh được nâng 


coo lên rät nhiêu. 


Bây giờ bạn hãy dành một khoảng thời gian thích hop để hoàn thành 


bài tập nòy, bạn nhé. 
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Đổ lỗi 


Chịu trách nhiệm 


Hành động 


Ban dä làm xong bài tập ở trên chưa? Tết läm! Trước khi bắt đầu phần 


tiếp theo, bạn häy xem qua cách làm bài tập näy củo một trong những 


học viên соа tôi. 


Đối thủ giảm giá và 
giành mất thị phần 


Khách hàng thường 
bỏ di 


Thị trường đã bão 
hòa 


Khách hàng không 
biết đến chúng tôi 


Không có nhiều tiền 
để quảng cáo 


Chịu trách nhiệm 


Tôi chưa đưa ra cho 
khách hàng những lợi 
ích đủ sức hấp dẫn 


Tôi chưa xây dựng mối 
quan hệ tốt và thân 
thiết với khách hàng 


Tôi không mở ra thị 
trường mới 


Tôi chưa chú trọng 
đúng mức vào khâu 
tiếp thị và bán hàng 


Tôi chưa khám phá ra 
những kênh quảng cáo 
rẻ hơn 


Hành động 


Sáng tạo cách thức mới 
để bán sản phẩm/dịch vụ 
giúp phân biệt công ty 
tôi với các đối thủ cạnh 
tranh 


Xây dựng bộ phận 
Chăm sóc khách hàng 
và chương trình “Khách 
hàng thân thiết” 


Mở chi nhánh ở những 
tỉnh thành khác, quảng 
bá trên Internet 


Xây dựng đội ngũ bán 
hàng giỏi và các chiến 
dịch quảng cáo 

Học những cách thức 
quảng cáo trên những 
phương tiện rẻ tiền hoặc 
miễn phí - như blog, 
phòng chat, Youtube, 
V.V... 
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b. Tu duy 2: Quan niëm thät bai lä me thành cöng 


Thät không may, trå ngai lớn nhất trên con đường kinh doanh của moi 
người — dù là bắt đầu một công ty mới, sáng tạo một sản phẩm mới hay 
bước vào một thị trường mới — chính là nỗi sợ thốt bại. Bên cạnh đó, 
tâm lý thốt vọng và bát lực khi đối mặt với những sai lầm chính lò “gót 
chân Achilles” của đa số các doanh nhän. 

Trong khi đó, những lần thất bại, những lúc thoái trào, những nỗi thắt 
vọng lại chính là những trổ посі buộc phải trái qua trong quá trình kinh 
doanh và làm giàu của doanh nhân, ví như việc một con bướm để có 
bộ cánh rực rõ sắc màu nhät định phái träi qua gioi đoạn läm một con 
sâu xốu xí vậy. Quá trình xây dựng bắt kỳ công ty thành công nào thột ra 
là một quá trình kinh qua những thốt bại, sai lầm, những län bị từ chối 
phũ phòng và những thắt vọng ë chè. Thử hỏi trên đời có máy khi moi 
việc diễn ra như mong đợi? Trên quõng đường бу, những ai mang căn 
bệnh sợ thät bại sẽ rơi rụng hết, chỉ còn lại những người có tinh thần 
lạc quan, tự tin khi đối đầu với khó khăn thử thách. Đó là những người 
biến những việc bắt như ý, những thốt vọng thành bàn дар cho sự thay 


R. ‚А A N Á zZ ` 
đổi chiên thuät và củng cô sức mạnh của mình. 


Đây chính là lý do tại sao nhiều người — được lộp trình theo lối suy nghĩ 
một chiều, thường vớ ngay láy câu trẻ lời có sän vä chỉ chờ đợi kết quả 
tết nhất — thường thắt bại trong kinh doanh. Một län tôi đọc một bài 
báo nói về một thủ khoa ở một trường phổ thông. Cô bé đã khóc khi 
chỉ dot được bảy điểm 10 trong kỳ thi tốt nghiệp. Cô thốt vọng vì thiếu... 
điểm 10 thứ tám, cô không thật sự hoàn hảo trong hồ sơ xin cáp học 
bổng mà cô nhắm tới. 

Đọc xong bài báo đó, tôi cảm thäy tội nghiệp cho cô bé. Không phải vi 
cô không dot đủ tám điểm 10 một cách trọn vẹn, mò bởi vì tôi biết rằng 
nêu vào lúc này, cô không chịu nổi sự bắt toàn nho nhỏ đó, thì moi này 


cô sẽ khó thành công trong bắt kỳ nghề nghiệp nào mà cô lựa chọn. 
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Mong manh, yếu ớt như thế, cô sẽ dễ gục ngõ trước những thất bại vä 


thắt vọng lớn hơn trước khi về đích thành công. 

Tôi tin rằng, để thành công trong bát cứ việc gì, đầu tiên ta phổi dám 
cháp nhận khả năng có thể phải ném träi những quá đắng của thốt bại, 
läm 18, đổ bể,... Thành công không bao giờ là một dai lộ thẳng táp гор 
bóng những hàng cây. Nếu biểu diễn trên dò thị thì đó lä con đường 
răng cua tröi lên sụt xuống dày kịch tính. Đúng thế, chặng đường di 
tới thành công bao giờ cũng ngoằn ngoèo, khúc khuÿu với bao nhiêu 
chướng ngợi và bạn với tu cách là người bộ hành vừa mới vượt qua 
được đỉnh núi này thì dä thốy trước mặt ngọn núi khóc sừng sững hiện 
lên. Tiểu sử của hầu hết các doanh nhân thành dat (trong đó có tôi) cho 
thấy những thăng trầm và không ít lần thất bại сау đắng trước khi ho 
dot được giác mơ của mình. Chúng to hãy cùng điểm quo. 

Trong quá trình gây dựng công ty Disney, Walt Disney dä đến mức gần 
phó sản tổng cộng 12 län để cuối cùng xây dựng được một trong những 
công ty giỏi trí lớn nhất và thành công nhất trong lịch sử. 

Donald Trump từng hai lần đứng bên bờ vực phá sän trong ngành kinh 
doanh mà ông giỏi nhất là bát động sản trước khi dot đến danh hiệu ông 
vua bắt động sän và danh tiếng như bäy giờ. (Ông cũng là chủ chương 
trình “Người tâp sự” (The Apprentice) nổi tiếng trên toàn thé giới.) 

Lim Tow Yong, người sáng lập ra Emporium tuyên Ьб phá sän ở tuổi 72 
với món nợ lên đến hàng triệu đô. Nhưng ông không chịu “bó toy” ở 
cái tuổi thất thập cổ lai hy mà lập га một công ty khác và dựng lai cơ 
nghiệp của mình ở tuổi... 82. 

Khi Sim Wong Hoo lập ra Creative Technologies thì sản phẩm đầu tiên 
của ông, Cubic 99, lä một thốt bại lớn, tiếp theo là một chuỗi những 
thất bại khác. Nhưng chính nhờ rút ra kinh nghiệm ở những lần thắt bại 
đó mà sản phẩm Sound Blaster thành công như một hiện tượng giúp 
công ty ông kiếm được häng tỉ đô. 
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9 näm sau khi Steve Jobs bät däu vä xäy dung cöng ty Apple vang danh 


bén biển, ông bị đẩy ra khỏi con thuyền mä chính ông xây dựng vä làm 
cho nó lớn mạnh. Chưa dừng lại ở đó, công ty tiếp theo mà ông sáng 
lập (NeXT Computers) lại lä một thắt bại thảm hai khác. Nhưng rồi Pixar 
của ông га đời (hiện là hãng phim hoat hình thành công nhất thế giới) 
giúp ông như một người hùng quay trổ lại vực dậy Apple đang trên bờ 
vực phá sản, làm cho nó trổ thành một trong it doanh nghiệp công nghệ 
thông tin thành công nhất hành tinh. Danh sách những người biến thắt 


bại bon đầu thành thành công chung cuộc còn kéo dài ra mãi... 


Tại sao thất bai lại là mẹ thành công 


Câu hỏi đặt ro là tại sao phần lớn doanh nhân có được thành công hôm 
nay đều kinh qua chuỗi thắt bại trước đó? Tôi tin rằng, để thành công 
trong kinh doanh, bạn phäi trỏi qua những bài học vä kinh nghiệm đau 
thương, tựa như để có những hat gạo trắng ngần phải trải qua quá trình 
xay xát đau đón уду. 

Trong thế giới kinh doanh, những bài học như váy không đến từ sách 
vở (như trong trường hoc) mà là những kinh nghiệm thắt bại ngoài đời. 
Khi thất bại trong một việc gì đó, chúng ta sẽ biết được cái gì làm được, 
cái gì không làm được. Liên tục học hỏi và rút kinh nghiệm tu những gì 
không hiệu quả vò thay đổi chiến lược, cuối cùng chúng ta sẽ di đến 
thành công. 

Suy cho cùng, thành công xuốt phút từ quá trình liên tục điều chỉnh, 
sửa chữa để có những phương pháp và quyết định đúng đắn. Một 
quyết định đúng chỉ đến từ những gì mà chúng ta thät sự trải quo. Và 
kinh nghiệm quý gió nhốt, kỳ lạ thay, thường tới từ những quyết định soi 
làm... và bạn phải trå giá! 

Tắt nhiên, bao giờ cũng có những việc chúng ta có thể làm để giảm thiểu 
những sai läm và thất bại. Đó là lý do tại sao tôi viết quyển sách näy. 
Đó cũng là lý do tại sao việc nghiên cứu hồi ký vò tu truyện của những 
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doanh nhân huyền thoại lại quon trọng đến váy. Bởi vì khi nhìn lại 


chặng đường одр ghänh đi tới thành công, ho sẽ tổng kết những kinh 
nghiệm, thốt bại, sai lầm và hướng dẫn bạn cách tránh những cái hố 
đó. Тоу vậy, dù bạn học được bao nhiêu tù sách vở và người khác thì 
không bài học nào thiết thực hơn bài học từ chính thực tế kinh doanh và 


“lao” vào cuộc của bạn. Đó là cái mä ông bà ta gọi lä trường đời. 


Bí quyết để vượt qua thất bại và thất vọng 


Vậy những doanh nhân thành công đã “chuẩn bị” cho mình như thế 
nào để đối mặt với những thắt bại vä sai lầm của chính minh? Ho là 
những người sinh ra đã đầy bản lĩnh, không biết sợ, không sứt më một 
chút niềm †in vào mình, hay không bao giờ buồn bã trước những thắt 
bại ư2 Tắt nhiên là không có chuyện như thé! Thät bại lä một nỗi đau 
và là người qi cũng biết đau vä sợ даи. Khác biệt là ó chỗ họ học được 
cách tiếp cận ván đề một cách đúng dán. 

Tù kinh nghiệm bản thôn, tôi có thể nói với bạn rằng doanh nhân cũng 
sợ thắt bại như tốt cå mọi người, có khi còn sợ hơn vì họ đã đầu tư, đôi 
khi cả cuộc sống củo mình vào đó. Họ cũng cảm thấy nỗi thúc bách 
muốn bỏ chạy khi gặp khó khăn. Khác biệt là ở chỗ họ có cách định 
nghĩo riêng về thất bại. 

Trong khi những người bình thường định nghĩa thất bại là khi mình 
không có được kết quả như mong muốn; rồi để cảm giác tôi tệ và sợ häi 
đến mức “cach đến già” ngự trị trong lòng mä không dám đặt ra một 
mục tiêu nào noa, cũng giống như cô bé thủ khoa, cho rằng mình thốt 
bại khi chỉ đạt được bảy điểm 10 chứ không phổi cå tám. Nếu tôi cũng 
định nghĩa thốt bại theo cách ấy, chắn chắn tôi sẽ không có đủ dũng 
khí để tiếp tục làm việc và đưa ra phương pháp mới dẫn dắt công ty đến 
vị trí như ngày hôm nay. Chắc hẳn tôi đã cảm thấy “thuo đứt đuôi con 
nòng nọc” và bỏ cuộc khi chỉ có một người duy nhất đăng ký khóa học 
“Những Mô Thức Củo Thành Công” vào lần giới thiệu đầu tiên. Và tôi 
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cũng có thể cháp nhộn thät bại khi nhiều nhà xuắt bản từ chối không in 


quyển sách đều toy của mình, “Tôi Tài Giỏi, Bạn Cũng thé!” 


Không có thất bại, chi có bài học kinh nghiệm 


Trong khi ấy, những doanh nhân thät sự đều tin rằng khi không dat được 
mục tiêu thì đó không phải là thốt bại, mà chỉ là bài học kinh nghiệm. 
Họ học hỏi từ kinh nghiệm ấy để thay đổi, điều chỉnh cách thức tiến 
hành cho đến khi thành công mới thôi. Họ tin rằng họ chỉ thắt bại khi 
từ bỏ việc đang làm hay ước mơ dang йр ủ. Một khi không bỏ cuộc, ho 
là kë “bát khä chiến bại”. 

Dĩ nhiên, khi bạn có tinh thần “không bao giờ bỏ cuộc”, những thốt 
vọng, sai lầm, trở ngại thậm chí thốt bại chỉ là tạm thời. Nhiều doanh 
nhân thành dat tin rằng thắt bại lớn nhất chính lò KHÔNG làm gì cả. 


“Вап mốt trắng những cú đónh mà рап không 
bao giờ thực hiện” 


Wayne Gretzky, cầu thủ Hockey giỏi nhất thế giới 


Niềm tin sẽ giúp bạn vượt qua những thời điểm khó khăn nhất 


Điều quan trọng nhất chính là nuôi dưỡng niềm tin tưởng sắt son rằng 
mọi chuyện sẽ tốt đẹp khi bạn có đủ quyết tâm tim bằng được cách giỏi 
quyết vấn đề. Thiếu đi niềm tin không gì lay chuyển ấy, bạn sẽ không có 
đủ nội lực để vượt quo tốt cả những thử thách trên con đường về đích. 
Khi nghiên cứu và học tập cách tu duy của những nhà lãnh đạo và 
doanh nhân lớn trên thế giới, tôi phát hiện ra rằng tốt cả những người 
này đều có niềm tin vững như bàn thạch rằng mọi thứ xảy ra đều có 
lý do của nó. Khi trở ngại xuất hiện bát kë họ đã nỗ lực như thé nào, 


thì #ong nguy có cơ, nghia lò bát cứ thắt bại, sai lầm nào cũng mang 
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trong nó một moy mắn tiềm ổn. Niềm tin nòy tiếp thêm cho họ sức 


mạnh để vững bước tiếp tục cuộc hành trình, trong khi đa số những 
người khác bỏ cuộc giữa đường. 

Có một điều tốt đẹp dành cho bạn: trong quyển sách này, tôi sẽ chia sẻ 
với bạn những bài học quan trọng nhốt mà bạn càn nắm được để giảm 


thiểu thất bại và rút ngắn đoạn đường về dich. 


c. Tư duy 3: Liên tuc vä không ngừng sáng tao 

Ban dä bao giờ đặt га câu hỏi, tại sao 80% công ty có thể tön tai trong 
vòng 5 năm đầu tiên lại thắt bại trong vòng 5 năm tới? 

Lý do là vì nền kinh tế thị trường thay đổi liên tục, do đó những mặt 
hàng häi được ra tiền hôm nay có thể không còn mong lai lợi nhuận 
trong vòng 3 hoy 5 năm tới. Nếu bạn vẫn làm việc theo cùng một cung 
cách và cho rằng moi thứ vẫn theo một trät tự cũ, bạn sẽ nhanh chóng 
bị loại khỏi cuộc chơi. 


Lò một doanh nhân thành công có nghĩa là bạn phỏi sóng tạo không 
ngừng. Bạn luôn phải tim cách vượt qua chính mình bằng những sáng 
kiến cài cách trong hoạt động kinh doanh, khâu tiếp thị và xây dựng 
hình ảnh công ty. Trong kinh doanh, dám chôn tại chỗ có nghĩa là chết, 
một doanh nghiệp càn được cái tién liên tục để có mức độ tăng trưởng 
сао. Bill Gates từng phát biểu, chìa khóa dẫn tới thành công trong kinh 
doanh chính là không ngừng đổi mới, và tự làm lỗi thời chính những 
sản phẩm cũ của mình bằng những sän phäm tiên tiến hơn của minh. 
Nếu một doanh nghiệp không làm được điều đó, söm muộn gì đối thủ 
cũng sẽ làm. 

Đó là lý do tại sao vừa tung ra một phần mềm như Windows, Microsoft 
đã bắt tay ngay vào làm phiên bản tiếp theo có nhiều tính năng hơn 
và cói sau boo giờ cũng ưu việt hơn cái trước như to có thể thấy quo 
Windows 98, Windows 2000, Windows XP Vista, Windows 7, v.v... Bill 


Gates là người hiểu rõ rằng ngay khi họ ngủ quên trên chiến thắng và 
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ngừng sóng tao, các công ty khác së tao ra phàn mềm tết hơn và сиб 
gung g 9 ту р р 


di thị phàn cúq ho. 

Điều nhu váy vän thường xảy ra với những công ty không kịp thời làm 
mới mình. Trong thập niên 1990, Motorola lä hãng sän xuốt điện thoại 
làm muq làm gió trên thị trường. Điện thoại của Motorola có thiết kế 
đẹp nhất với công nghệ tiên tiến nhất. Rät nhiều người, trong đó có tôi, 
muốn sở hữu một chiếc điện thoại Motorola. Vào năm 1994, thị phần 
toàn cầu của nó là 60%. 

Motorola của ngày hôm nay thì sao? Miếng bánh toàn cầu của họ chi 
còn 9,5% (2008) vä bộ phận sän xuốt điện thoại di động bị lỗ 418 triệu 
đô Mỹ trong quý 1 năm 2008. Cái gì đã làm cho người hùng này so 
sút дёп thé? Thế giới công nghệ dë thay đổi tù sóng sang công nghệ số 
mä Motorola vän dung đỉnh trên đỉnh vinh quang của ngày hôm quo. 
Trong khi ấy, Nokia và Sony Ericsson tó ra nhanh nhạy hơn, sóng tạo 
hơn đã cho ra đời nhiều mẫu thiết kế đẹp hơn và tiện dụng hơn (với 
những phàn mềm vượt trội). Vì thế chẳng có gì khó hiểu khi họ đã láy 
đi một phän lớn thị phàn và lợi nhuận của Motorola. 

Bạn có biết công cụ tim kiếm trên mạng däuv tiên là gì không? Đó 
là Google, Yahoo! hay MSN? Thật ra không phỏi công ty nào trên 
đây cả. Công cụ tim kiếm đầu tiên trên thế giới là Alto Visto. Nhiều 
người có thể chưa từng nghe tới cái tên này chỉ vì đó là trang web 
lạc hậu it người vào. Thế mä nó dä vong bóng một thời. Thực tế, 
nhiều công ty từng dẫn dàu thị trường chỉ cần lơ là công tác đổi mới 
sáng tao trong một thời gian ngắn là bị xóa só hoặc phải bán đi cho 
đối thủ. Điều này dá, đang và sẽ xäy ra với tốc độ nhanh hơn với 
những người đứng đầu mà tin tưởng (một cách ngốc nghếch và kiêu 
ngạo) rằng sản phẩm hoặc dịch vụ của họ là tối ưu, và rằng không 
cần phải chữa một соп gà dang đẻ trứng vàng. 


Khi Alta Vista tụt hậu cũng là lúc cơ hội mở ra cho Yahoo! nhảy vào và 


chiêm lĩnh vi trí dẫn đầu. Rồi điều gì xảy ra? Một thời gian sau, Yahoo! 
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tö ra chậm và yêu trong việc mở rộng dich vụ tim kiêm vä dịch vụ quảng 


cáo, thế là có chỗ cho Google — một công cụ tim kiếm mới га lò — nhảy 
vào và tước mắt 70% thị phần, để lại 30% cho những trang web †ìm 
kiếm khác chia nhau. Trong một thị trường thay đổi liên tục như ngày 
hôm пау, một gõ khổng lề cũng có thể gục ngã trong vòng chua tới 5 
năm, nếu họ ngừng sóng too vò nỗ lực tìm những phương cách mới để 
kinh doanh. 


Thay vì coi điều này như một đỉnh núi khó vượt qua, háy xem nó như 
một cơ hội cho bạn vượt lên trong cuộc duo. Điều này có nghĩa là bao 
giờ cũng có cơ hội cho công ty tí hon của bạn lách lên phía trước, 
chiếm lĩnh vi trí của những người khổng lồ. Tại sao không? Vấn đề đơn 
giản là ở chỗ, hãy fim cách phục vụ khách hàng tốt hơn hän ho! 

Xin nhắn mạnh län nữa, nếu bạn không liên tục sáng tao và đổi mới, 
bạn sẽ khó lòng trụ lại được sau 10 năm. Tôi khẳng định với bạn rằng 
nêu công ty củo chúng tôi không thường xuyên đổi mới chương trình, 
mở rộng quy mô và nhäy vào những thị trường khác như Indonesia, 
Trung Quốc, Thới Lan, Ấn Độ và Malaysia, chúng tôi có thể đã bị một 


đôi thủ mới toanh nào đó cho “ra na”! 


Chi phí vận hành hàng tháng cho Adam Khoo Learning Technologies 
Group (АКТ! С) vào khoảng 500 ngàn đô và thị trường Singapore chỉ 
chiêm khoảng 50% doanh thu và lợi nhuận. Nếu tôi không tâp trung 
vào việc tung ra những khóa học mới (như “Wealth Academy” (Khóa 
học làm giàu) vò “Internet Marketing Academy” (Khóa học tiếp thị trên 
mang)), viết những quyển sách mới (hoi quyền một năm), luôn xem lại 
và thay đổi chiến lược tiếp thị và phân phối (như dänh vào thị trường 
trường học), thì có lẽ AKTLG đã không thể là người dẫn đầu thị trường 
về các khóa học phát triển bản thân ở Châu Á. Nếu chúng tôi không 
liên tục phát triển, có lẽ một đối thủ nào đó đã bắt kịp và đẩy chúng tôi 


ra khỏi đường duo. 
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Các doanh nhân thành dat hiểu rõ rằng ho không thể giữ vững vị thé của 


mình néu chỉ cho га đời một loại sản phẩm với mẫu mä và chất lượng 
như nhau, hết năm này qua năm khác. Công ty сба bạn không thể giữ 
nguyên täm vóc cũ mà chỉ có thể mở rộng hoặc thu hẹp. Nguyên nhân 
là vì công ty của bạn là một tập hop con trong môt tập hop lön đang 
thay đổi từng ngày, vì thế nó cũng phải thay đổi theo. Yêu cầu của khách 
hàng không ngừng tăng lên, đối thủ cài tiến liên tục, thói quen làm việc 
của nhân viên cũng thay đổi. Như vây, nếu cứ “bổn cũ soạn lai”, bạn 
sẽ không thể duy trì được vị thế hiện tai. Trong tu thế giäm chân tai chỗ, 
công ty củo bạn sẽ chết dän chết mòn và sớm muộn gì cũng bị thoy thế 
hoặc bị thôn tính bởi một công ty khác tốt hơn trong ngành. 

Thế là bạn đã biết được ba yếu tố quan trọng làm nên cái gọi lò tu 
duy kinh doanh, chúng ta hãy chuyển sang tim hiểu về những kỹ năng 
không thể thiếu trong kinh doanh. 


2. Ky năng kinh doanh 


Một điều tối quan trọng khác giúp bạn thành công trong việc xây dung 
một doanh nghiệp là các kỹ năng kinh doanh. Có thể nói sở dĩ phàn lớn 
các chủ doanh nghiệp thät bại (trên 90%) lò vì da số mọi người thành 
lập công ty mà không hề biết phỏi làm những gì để xáy dựng và điều 
hành một công ty thông suốt. Đơn giản, họ không có những kỹ năng 
cần thiết. 

Ban có thể đặt câu hỏi: nếu vậy, có sao họ lại mó công ty? Điều gì khiến 
họ nghĩ mình có thể thành công? Điều nguy hiểm chết người йи tiên 
là những giỏ thuyết họ đặt ra. Và đó là một tiền giỏ định “đẹp dë”. Ai 
nấy đều chắc mẩm rằng, chỉ cần họ thông thạo “cách làm” trong lĩnh 
vực mà công ty kinh doanh thì ho át sẽ biết cách điều hành công ty kinh 
doanh trong lĩnh vực đó một cách ngon lành (trích dẫn lời nhận định 
của bậc thầy về kinh doanh lä Michael Gerber). 
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Cụ thể, nhiều người cho rằng hä biết пао món phở là họ có thể läm 


chủ một tiệm bán phở và khiến cho khách tắp nộp đến ăn. Rằng chỉ 
cần bạn là người thầy dọy giỏi là bạn có thể điều hành một trung tâm 
dào tao thành công. Tương tự, chỉ càn biết cắt tóc là có thể quản lý một 
tiệm làm đầu. 

Tiếc thoy, chẳng có gì diễn ro trong thực tế giống với phép giả định ấy 
cả. Biết bao nhiêu người vì tài nấu nướng của mình mà mở nhà hàng. 
Anh ta có thể rät giỏi chế biến món ăn trong bếp, nhưng lại chẳng biết 
gì về tiếp thị, xây dựng thương hiệu, tuyển chọn, quản lý và huắn luyện 
nhân viên. Anh to cũng chẳng hiểu mô tê gì về cách vận hành, quản lý 
dòng tiền vào ra, công tác ké toán, v.v... Thé là tài näu ăn không thể 
biến anh to thành ông chủ một cửa hàng buôn may bán đắt như mong 


muốn hoy như giỏ định của anh ta. 


Có một điều chắc chắn, anh ta sẽ bỏ phần lớn thời gian trong nhà bếp 
để thục hiện những việc như chọn thực phẩm, pho chế, nấu nướng, 
nêm nếm... (bởi vì đó là những việc mà anh ta giỏi nhất). Kết дий, anh 
ta không có đủ thời gian dành cho những khâu quan trọng không kém 
của một doanh nghiệp là tiếp thị, tài chính, phát triển thương hiệu, quán 
lý và dịch vụ khách hàng. 

Kë са khi nhà hàng đông khách nhờ danh tiếng về tài пао nướng của 
anh ta thì chất lượng món ăn cũng sẽ moi một đi nhiều (vì anh ta không 
làm tốt khâu tuyển dụng vä đòo tao thợ nốu chính), chất lượng phục 
vụ không ổn định, số sách kế toán sai sót, vän đề tiền bạc sẽ nảy sinh, 
cả vấn đề với các nhân viên nữa. Cứ như thế doanh thu sẽ sụt giảm, 
chi phí đầu vào tăng lên và công ty sẽ sụp đổ nhanh chóng! Bức tranh 
mà tôi vừa phác ra vòi nét là “chuyện thường ngày ở huyện” xảy ra với 
phần lớn những người dä từng hành nghề chuyên về một kỹ năng nào 
đó (như nấu ăn, làm tóc, kế toán, trồng răng, v.v...). Họ bắt đầu một 


công ty, chỉ để phát hiện ra rằng mình không có đủ kỹ năng để điều 
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Thột váy, kiến thức chuyên món trong một lĩnh vực nào đó mò bạn chọn 


để kinh doanh không hề đóng góp (hoặc nếu có cũng không đáng kể) 
cho thành công của bạn trong lĩnh vực đó. Bạn không cần phäi là nhà 
tao mẫu tóc hay chuyên gio làm đẹp trước khi mở thẩm mỹ viện cho сас 
bà các cô, bạn không nhất thiết phải là đầu bếp trú danh để thành công 
trong kinh doanh nhà hàng. Thột ra, nhiều khi không biết kiến thức 
chuyên môn lại tốt hơn. Tại sao váy2 Vì như thé bạn sẽ không cho mình 
là “giỏi nhất” mà bỏ công chiêu hiền đối sĩ, thuê những người có kiến 
thức chuyên môn giỏi về làm việc cho mình. Bản thôn bạn thì tập trung 
toàn bộ thời gian và năng lượng cho việc phát triển kiến thức, kỹ năng 
cần thiết và quan trọng không kém cho sự thành công của một doanh 
nghiệp như tiếp thị, tài chính, quản lý và điều hành. Trong phần còn lại 
của quyến sách näy, bạn sẽ được hướng dẫn cách thức phát triển các 
kỹ năng thiết yếu trong kinh doanh. 

Tóm lại, có sáu kỹ năng kinh doanh quan trọng mä bạn phổi phát triển 
bên cạnh kiến thức chuyên môn để xây dựng một công ty thành công 
và bền vững. Đó là: 1) sáng tạo vò cài tiến, 2) phát triển cơ cấu tổ chức 
công ty, 3) quản lý và phát triển nhân sự, 4) bón hàng vò tiếp thị, 5) 
quản lý tiền bạc vä ó) phát triển hệ thống hoạt động. 


a. Súng tao vä củi tiên 


Trong khi sáng tao lä một phạm trò vä tu duy, nó cũng đồng thời lò 
một kỹ năng mà bạn càn có. Bạn phổi nắm được kỹ năng sóng tao để 
tạo dựng tằm nhìn cho công ty và nghĩ ra những phương thức độc dáo 
trong kinh doanh, đó là những điểm sẽ đem lai cho bạn lợi thế cạnh 
tranh trên thương trường. 

Bạn cũng cần có những biện phóp cỏi tiến, đổi mới để liên tục làm mới 
hệ thống, sän phẩm và dịch vu củo bạn, có như thê mới mong duy trì 
được mức độ täng trưởng vä vị thế trên thương trường. Bạn sẽ học được 
kỹ năng này trong chương 3. 
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b. Phát triển cơ tấu tổ chức tông ty 


Tiếp đó, bạn càn biết làm thế nào để tổ chức các bộ phận trong công 
ty một cách hop lý và bố trí nhân sự vào những vi trí phù hợp. Bắt cứ 
một công ty nào muốn thònh công cũng cần phải có một cơ cấu hợp 
lý để chạy “chương trình” cho thông suốt. Giống như một chiếc xe hơi, 
các bộ phân tù con ốc nhỏ đến động cơ đều phỏi được đặt vào đúng 
chỗ để máy chay tốt, bạn cũng cần biết cách bó trí sao cho tät cå các 
bộ phận (như sản хобі, tiếp thị, tổ chức vò tài chính) của công ty phối 
hợp với nhau một cách tốt nhất để bổ sung cho nhau chứ không phải 
trùng lắp hoặc cản trổ län nhau. Bạn sẽ học được những điều này trong 
chương 4. 


с. Quản lý và phút triển nhân sự 


Một kỹ năng không kém phàn quan trọng khác là bạn càn biết cách 
quản lý con người sao cho lực lượng lao động của bạn là một đội ngũ 
làm việc hiệu guä nhất. Con người là thứ tòi sän quý giá nhất. Nắm 
được kỹ năng này lò cơ sở cho bạn tạo ra một doanh nghiệp có thể 
kiếm về hàng triệu đô và mở rộng trên phạm vi toän thé giới. 

Trong chương Z, bạn sẽ biết được rằng một công ty chỉ thành công khi 
có những con người làm việc cho nó. Nhiều người có thể làm việc một 
mình rät tốt, nhưng lại không nắm được cách thức tập hợp, xäy dựng và 


ои 


mó rộng đội ngũ läm việc, vì thê công ty của ho cũng chỉ “phút triển” 


А W 


lên đến một mức nào đó vò không thể “lớn län” được. 


d. Bún hàng và tiếp thị 


Trên đời có rät nhiều người cảm thấy khó khăn mỗi khi làm công tác 
bán hàng уд tiếp thị. Họ cảm thấy ngoi ngùng khi phổi đề nghị người 
khác trå tiền cho dịch vụ hay sản phẩm củo mình. Điều näy đặc biệt 
đúng với những người có nhiều bằng сар (hoặc nhiều chữ). Họ cho 
rằng chỉ những công việc trí tuệ mới là coo cắp còn công việc bán hàng 
là thắp kém chỉ dành cho những người “ít chữ”. 
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Tuy vậy, nếu có một điều mà tôi biết rõ nhät trong quá trình kinh doanh 


và huốn luyện doanh nhân сӧа mình thì điều đó là: nếu bạn không 
biết bán hòng và tiếp thị, bạn sẽ không bao giờ thành công trong kinh 
doanh. Tương tự, không phäi công ty nào có sän phẩm tốt nhất cũng sẽ 
thành công trong thương trường. Thời của “hữu xq tự nhiên hương” đã 
quo lâu rồi. Bên cạnh chät lượng sản phẩm hoặc dịch vụ, công ty nào 
có chiến lược bán hòng, tiếp thị, thương hiệu và khuyến mãi tốt hơn sẽ 
vượt lên trước. 

IBM trở thành công ty máy tính thành công nhất trên thế giới không phải 
vì máy tính của họ tốt nhất, mä bởi vì người sáng Іар IBM, Tom Watson, 
là người bán hàng ngoại hang, ông đã thành công trong xäy dựng đội 
ngũ bán hàng hùng mạnh nhất lúc bấy giờ. McDonald's không bán ra 
loại hamburger ngon nhất, nhưng họ bỏ ха Burger King phía sau (bánh 
củo Burger King được đánh giá là ngon hơn) bởi vi McDonald's có Roy 
Kroc, một người bán hòng siêu đẳng và ông đã thành công trong việc 
truyền lại kỹ năng bán hòng cho đội ngũ nhân viên. 

Với tu cách là chủ công ty hoy CEO, bạn phäi thích bán hàng vä giỏi 
bón hàng. Nói rộng ra, điều đó có nghĩa là bạn phải có khả năng 
“bán” tầm nhìn của mình cho nhân viên, “bán” hình ảnh công ty cho 
các nhà đều tư, “bán” thương hiệu cho khách hàng và “bán” ý tưởng 
cho cáp quản lý của minh. Ban sẽ học cách để trở thành chuyên gia tiếp 


thị và bán hàng trong chương 5 và ó. 


e. Quản lý tiên bạc 

Kỹ năng thứ 5 mà bạn phổi nắm chắc là kỹ năng quản lý tiền bạc. Trong 
thực té, nhiều ông chủ xem thường kỹ năng näy. Nhưng đó lai là một soi 
läm cơ bản dän đến những thất bại thäm hai. 

Một lần, tôi tư vän cho một cựu giáo viên làm chủ một trung tâm chăm 
sóc trẻ nhỏ. Công ty của cô gặp nhiều vän đề về tài chính. Khi tôi 


khuyên cô càn học cách theo dõi thu, chi, công nợ vò tỉ lệ lợi nhuận 
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hàng tuän, cô nói rằng cô không có hứng thú với những con số. Dam 


mê cüo cô là dạy Tiếng Anh, và cô không muốn mong tiếng là chạy 
theo đồng tiền! 

Thé lò tôi chẳng cần úp mở läm gì, tôi nói thẳng, “Nếu cô chỉ muốn day 
hoc mò không phải lo lắng về vốn đề tiền bạc, tốt nhất cô nên kiếm một 
chân gõ đầu trẻ”. Một khi bạn quyết định làm chủ công ty, điều đó có 
nghĩa là bạn phải bỏ một phần lớn thời gian của mình quan tâm dän 
những con số. Trong khi do số mọi người làm kinh doanh là vì đam mê 
chứ không phải vì tiền, thì tiền vẫn là thứ mà bạn không thể bỏ qua. 
Tôi biết nhiều chủ công ty quanh năm tối mắt tối mũi phục vụ khách 
hàng vò quản lý nhân viên, mä không nhộn ra rằng họ dong làm ăn 
thua 18. Chỉ đến lúc kết toán só sách ho mới “ngõ ngửa người ra” khi 
thấy tiền bị mắt. Hoặc một tình huống quen thuộc khác, tiền họ kiếm 
được chỉ trên giäy tờ chứ không có trong tài khoản, bởi vì họ xem nhẹ 
khôu kiểm tra số sách, kho bãi và theo dõi công nợ. Dù là trường hợp 


nào thì cũng chỉ có một kết thúc... phá sản. 


Đó là lý do tại sao tôi dành cả chương 8 vào việc chia sẻ với bạn cách 
thức quản lý tiền bạc cho công ty vò làm sao để được đền bù xứng đáng 


cho thời gian, đam mê và công sức của bạn. 


f. Phút triển hệ thống hoat động 


Cuối cùng, để xây dựng công ty thành công có quy mô lớn vä có chân 
rét & những vùng miền hay quốc gia khác, bạn phải có kỹ năng xây 
dựng hệ thống hoạt động sao cho sản phẩm hoy dịch vụ của bạn có thể 
được sao chép một cách đồng nhät và phát triển ở nhiều nơi. 

Điều khiến những công ty như McDonald's thành công đến váy là vì 
người sáng lập Ray Kroc đã xây dựng được môt hệ thống vän hành rốt 
tết khiến cho tốt cå các cửa hàng McDonald's dò ở bắt cứ nơi đâu trên 
hành tinh cũng cung cáp một chát lượng dịch vụ thống nhất, hiệu quả 


như nhau. Ghé vào bắt cứ cửa hàng McDonald's nào, bạn cũng sẽ 
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chứng kiên cảnh nhân viên đón chäo niêm nở, cách läm khoai täy chiên 


trong cùng môt thời lượng vò cách bày trí giống nhau. 

Công ty của bạn chỉ thành công khi bạn có thể xây dựng được một công 
thức hoặc hệ thống cho phép doanh nghiệp của mình tao ra những sän 
phẩm hoặc dich vụ có chốt lượng như nhau, cho dò, với tu cách là chủ, 
bạn có tham gia vào quá trình vận hành ấy hay không. Bằng cách này, 
công ty có thể mó rộng phạm vi hoạt động ra những vùng khác vò nước 
khác, thực hiện cái mà chúng ta có thể hiểu là nhän rộng quy mô hiệu 
quà. Ngay cå khi những nhân viên chủ chết củo bạn ra đi (chắc chắn sẽ 
có lúc như väy), công ty của bạn vän tiếp tục hoạt động, cung cắp cho 


công chúng cùng một chät lượng sän phẩm vò dịch vụ. 


Bạn có nhất thiết phải hội dü sáu kỹ năng näy không? 


Liệu một người có thể sở hữu tốt cà những kỹ năng này không? Cũng 
có một ít người giỏi tốt cả những kỹ năng đó, tuy vậy trong thực té, đa 
số chỉ mạnh về một số mặt nào đó. Và bạn đừng e nggi khi bạn thuộc 
vào số đó. 

Những người thông minh nhân ra rằng họ không nhất thiết phải biết tät 
cả mọi thứ trên đời, những gì mà ho còn yếu và thiếu thì ho tim cách 
“đúng trên vai những người khổng lò” tức là hợp tác hoặc thuê những 
người giỏi nhất trong những lĩnh vực mä họ yếu về làm cho mình. 

Vi dụ, sở trường của tôi chính là khả năng запо tao, bán hàng vò tiếp 
thị, cũng như những kỹ năng chuyên môn trong việc huốn luyện vò thiết 
kế các khóo học. Tôi biết rằng để AKLTG thònh công và bàn vững, tôi 
cần người có thế mạnh quản lý, phót triển mô hình và hệ thống. Đó là 
lý do tại зао tôi chọn Patrick Cheo (người rát giỏi những kỹ năng näy) 
trå thành đối tác của tôi và CEO củo công ty. Với sức mạnh cộng hưởng 


của chúng tôi, AKLTG đã tiến nhanh vò vững chắc. 


Microsoft thành công vượt bậc như vậy cũng là nhờ lý do tương tu. 


Điểm mạnh của Bill Gotes nằm ở khả năng liên tục tạo ra những 
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công nghệ đột phát trong phần mềm (cái tiến) và tao ra tằm nhìn 


(sáng tạo) truyền cảm hứng cho nhân viên. Vì vậy, voi trò của ông 


trong công ty là Chủ tịch và Trưởng bộ phân thiết kế phần mềm. 


Tờ những ngày đầu, Gates đã biết rằng để tàm nhìn của công ty có 
thể thành hiện thực, ông cần một cộng sự mạnh về quỏn lý, phát 
triển hệ thống kinh doanh và quản lý tiền. Và Steve Ballmer (CEO của 


Microsolf) đã thực hiện vai trò này một cách xuắt sắc. 


Chắc bạn dä từng nghe tới đến cái tên Walt Disney, một trong những 
công ty giải trí lớn nhất và thành công nhất trên thế giới2 Không có gì 
phải nghi ngờ, khổ năng sóng tao thiên bäm đã giúp Walt Disney cho 
ra đời những nhân vột huyền thoại sống mãi với thời gian như chuột 
Mickey và vịt Donald. Nhưng đó là thời điểm ban däu, sau này công ty 
nổi tiếng vò kiếm được nhiều tiền hơn với những bộ phim truyền hình và 
công viên Disneyland. Ngäy noy, tập đoàn Walt Disney trị giá ó3 tỉ đô. 
Ban có nghĩ là Walt Disney hội đủ tät cà những kỹ năng cần thiết để 
xây dựng công ty thành công vượt bậc như vậy không? Không hä! Thật 
ra, tuy vượt trội về khä năng sóng tao, Walt Disney lai thiếu di kỹ năng 
quản lý, kiến thức tài chính và phát triển hệ thống cần thiết để điều hành 
công ty. Đó cũng là lý do tại sao trong lịch sử, Walt Disney đã trải qua 
12 lần gần phá sän rồi lại vực dây. Chính Roy Disney (anh trai của Walt 
Disney) là người bù đắp những kỹ năng mà Walt thiếu để trở thành bộ 
đôi thành công nhất trong lịch sử. 

Điều bạn cần là hiểu rõ xem mình có những kỹ năng gì vò còn thiếu 
những kỹ năng gì. Khi ấy bạn sẽ biết mình cần học thêm vò bổ sung 
những kỹ năng nào, tim cộng sự mạnh về những kỹ năng mà mình chua 
có hoặc còn yếu. 

Bôy giờ chúng to hõy cùng khám phó cách khởi đầu bằng cách đi tìm 
những ý tưởng triệu đô... 
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CHUONG 03 


âu hỏi đầu tiên và thông thường nhät của những người muốn bắt 

đầu mở kinh doanh riêng là: “Tôi nên bước chân vào lĩnh vực gì2”, 
“Nên bắt đầu với loại hình kinh doanh näo?”, “Ngành nào hiện nay 
dong “hot” nhất2”, “Ngành mà tôi có cơ hội thành công coo là gì2”. 
Trước tiên, chúng ta hãy tim hiểu về một vài quan niệm sai lầm khiến ta 
có thể thấy trước tương lai của nhiều công ty lọt vào danh sách 80% phá 


v À 
sån trong 5 năm đâu. 


NHỮNG QUAN NIEM SAI LÄM 
VË Y TƯỞNG KINH DOANH 


1. Tim và dön däu xu huóng möi nhät trön thị trường? 


Trong khi đi tìm côu trả lời cho những băn khoăn trên, nhiều người chăm 
chăm bắt mạch cho xu hướng mới nhất vä cố gắng chạy theo đám đông 
để có được một phän trong miéng bánh, một cách nhanh chóng. Họ luôn 


miệng hỏi: “Lúc näy thiên ha kiếm được tiền ở dâu vây? Cho tôi tham gia 


(HƯƠNG 3: NHỮNG Ý TƯỞNG KINH DOANH MANG LAI HÀNG TRIỆU ĐÔ 


http://sach.to 


Adam Khoo 


với|”. Vấn đề lä ở chỗ, việc chạy theo những xu hướng mới nhu trà sữo 


trân châu, bánh ngọt, cafe thời thượng hay spa thường là những khuynh 
hướng nhất thời. 

Khi bạn muốn nhảy vào thì cũng có nhiều người khác muốn nhäy theo. 
Hiển nhiên, các công ty kinh doanh theo thời cuộc sẽ mọc lên như búp 
mua xuân, làm giá bán giảm xuống và miếng bánh bị chia nhỏ cho tät 
cỏ mọi người sẽ teo lại nhanh chóng. Thói thường hôm пау người ta thích 
trà trân châu, ngày mai họ lại thích trà зда “hài cẩu” (tôi nói доа thôi, 
nhưng biết đâu sẽ có một lúc nào đó trò sữa “hỏi cẩu” га đời). Khi cơn sốt 
qua di, nhu cầu sẽ giảm hän xuống và những doanh nghiệp không có lợi 
thé cạnh tranh sẽ mắc kẹt với ngân hàng vì những khoản nợ. Và vào một 


ngày không đẹp trời, họ đònh phải họ biển hiệu xuống. 


2. Hy vọng tao ra sản phẩm mang tính đột phá? 


Nhiều người nghĩ rằng cách tết nhất để bắt đầu kinh doanh thành công 
lä tạo ra một sản phẩm mong tính cách mạng và khơi phá thị trường 
mới cho nó. Sự thät, phàn lớn công ty bắt đầu bằng sän phẩm mang 
tính đổi mới như váy thường thốt bai! 

Lý do cơ bản, tao thị trường mới cho một cói gì chưa tön tai là điều cực 
khó. Nó đòi hỏi nhiều thời gian và hòng núi tiền tung vào quảng cáo 
để thuyết phục khách hàng mua cäi thú mä họ còn chưo biết lä gì và 
cũng không chắc mình có càn tới hoy không. Trong lúc ý tưởng của bạn 
còn looy hooy định hình và đi đến chỗ được người tiêu dùng chắp nhận 
thì đã có những đối thủ ma lanh phục sän ở đâu đó, rút kinh nghiệm tù 
những bước di do ддт dày sai làm của bạn mä tung ro sän phẩm tốt 
hơn hẳn để chiếm trọn thị phần và lợi nhuận. 

Công ty cho ra mắt băng video đầu tiên (Betamax) thắt bại. Chính sän 
phẩm đời sau VHS mới thành công vò trö thành sän phẩm tiêu chuán. 
Công ty sáng tao ra công cụ tim kiếm trên mạng (Alta Visto) cũng chẳng 
được hưởng lợi gì nhiều trong những khai phá bon đầu của mình. Chi 
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sau đó những công ty non trẻ nhưng nhanh nhạy như Yahoo! và Google 


mới trở thành người chiếm lĩnh thị trường. Công ty giới thiệu chiếc máy 
vi tính са nhân (PC) đầu tiên (Commodore) cũng chỉ thành công rất 
khiêm tốn. Chính IBM và Apple (xuất hiện sau này) mới làm cho тау vi 


tính trổ thành sản phẩm thương mai thành công. 


3. Tạo ra một sản phẩm “cách mạng” hay “cách 
mạng hóa” một sản phẩm thông thường? 


Sau nhiều guan sớt và nghiên cứu, tôi nghiệm ra rằng những công ty 
thành công trong một lĩnh vực nào đó thường không phổi là doanh 
nghiệp đầu tiên bắt đầu xu hướng mới hoy giới thiệu sản phẩm mang 
tính đột phá. Tỉ lệ người đi tiên phong trở thành người dẫn đầu trong thị 
trường thường rốt thắp. 

Trong thực tế, những doanh nghiệp thành công thường thuộc về những 
doanh nhân tham gia vào những ngành tön tai từ lâu đời, cung сёр 
những sản phẩm quen thuộc (có vẻ thông thường) nhưng càn thiết; 
chẳng han thực phẩm, bát động sản, sức khỏe, giáo dục, quần áo và 
giỏi trí. 

Điều cơ bản khiến cho những công ty näy thành công lò vì họ tao ra 
được những sän phẩm hoặc dich vụ tết hơn hoặc tìm được cách hay 
hơn để vän hành công ty so với đối thú! 

Tóm lại, thay cho việc tim kiếm và phát triển một sản phẩm mới mẻ và hy 
vọng tao га nhu cầu tiêu thụ nó, sẽ đơn giản hơn nhiều và cũng dễ thắng 
lợi hơn nêu bạn khơi thác những sản phẩm đã có mặt trên thị trường, cài 
tiến mẫu mä và chốt lượng tốt hơn để tăng sức cạnh tranh. 

Nhìn lai lịch sử, McDonald's không phổi là doanh nghiệp đều tiên 
phät minh ra hamburger, nhưng họ chứ không phỏi oi khác lò người 
xäy dựng chuỗi cửa hàng hamburger lớn nhất và thành công nhät thé 
giới. Subway không sóng tao ra bánh mi sandwich, nhưng họ bán được 
nhiều bánh sandwich nhất. Google không phát minh ra công cụ tim 
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kiếm, nhưng họ lä người thành công nhät ngày пау. Cả IBM, Apple län 


Dell không đều phäi là cha đẻ ra máy vi tính, nhưng họ là những công ty 
máy tính thành công nhất trên toàn cầu. Federal Express (FedEx) không 
phỏi là doanh nghiệp đầu tiên nghĩ ra dịch vụ диа thư, nhưng họ là 
công ty có dịch vụ giao nhộn thư thành công nhät ngày nay. Và danh 


sách này cứ dài ra mãi. 


Bạn có thể tao ra doanh nghiệp hàng triệu đô ở bắt kỳ ngành nào... 
miễn là bạn nằm trong tốp dẫn đâu! 


Cá nhôn tôi tin rằng bạn có thể dot được thänh công rực rõ ở bät ky 
ngành nào dong hiện hữu nếu thỏa mën một điều kiện duy nhất: doanh 
nghiệp củo bạn phổi nằm trong tốp dẫn đầu ngành dó! Điều đó có 
nghĩo là bạn phổi có những sản phẩm hoặc dịch vụ tốt nhất, có đội ngũ 
bón hàng giỏi nhất, có chiến lược tiếp thị cù nhất, có đội ngũ nhân viên 
chuyên nghiệp nhất, có hệ thống quản lý tài chính hoàn thiện nhất và 
bộ máy hoạt động tốt nhất. 

Sở dĩ tôi dám nói thế lò vì tôi đã quan sót vò rút ra kết luận rằng trong 
bát kỳ ngành nào, dù là kinh doanh nhà hàng, bón lẻ, giáo dục, v.v..., 
thì cũng chỉ có một nhóm khoảng 10% những doanh nghiệp hàng đầu 
chia sẻ với nhau thành công vò miếng bánh to nhốt trong ngành. 30% 
doanh nghiệp tiếp theo chỉ lấy công läm lời hoặc lấy thu bù chi, 60% 
các doanh nghiệp còn lại ở trong tinh trạng подс ngoài thu không bù 


chi và chẳng tön tai được bao lâu. 


BA THÀNH TÔ GIÚP BẠN TRÖ THÀNH 
NGƯỜI DẪN ĐẦU 
Câu hỏi được đặt га: làm thế nào để trổ thành người giỏi nhät trong bát 


kỳ ngành nào? Có ba yếu tö giúp bon lọt vào tốp dẫn đầu. Đó là: dam 


mê, kiến thức chuyên ngành vò lợi thê cạnh tranh độc đáo. 
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1. Đam mê: Thành tó đầu tiên giúp bạn trở 
thành người giỏi nhât 


Tôi phát hiện ro rằng những người giỏi nhất trong một lĩnh vực nào đó 
bao giờ cũng là những người mong trong mình một quyết tâm sắt đó; 
thậm chí họ còn bị ám ảnh bởi công việc hoặc điều mà họ cho là sứ 
mệnh của minh. Dù họ đang ăn, đang ngủ hoy đang thỏ thì đó cũng là 
về công việc của mình và cứ thế 24 tiếng một ngày. Thường trực trong 
tâm trí họ lä những vän đề công việc hoy сӧа công ty. Bạn có thể thấy 
rõ rằng, cách duy nhất để trở thành người giỏi nhät là hãy cống hiến cå 
100% thời gian vò tâm sức vào việc đó (ít nhất là ở giai đoạn bắt đầu 
kinh doanh). 

Nếu đó không phải là điều mà bạn say mê đến quên án quên ngủ thì 
không có cách gì khiến bạn tâp trung toàn bộ thời gian và công sức cho 
nó. Cũng nhờ có niềm say mê ấy mà ranh giới giữa läm vò chơi bị xóa 
nhòa. Điều này khá dễ hiểu, khi bạn được làm công việc mò mình yêu 
thích, bạn sẽ không cảm thấy nỗi nhọc nhàn hoy thời gian trôi quo dài 
dàng dặc nữa. Trong thực tế, những doanh nhân thành dat cảm thấy 
công việc chính là niềm vui, nhờ thế họ mới có thể làm hết mình không 
quản giờ giác. 

Tôi cũng nhận thấy rằng ý thức kỷ luột, những mục tiêu đầy sức hắp dẫn 
và cå mong muốn kiêm được nhiều tiền là CHUA ĐỦ để đem đến cho 
bạn động lực mạnh mẽ trong việc xây dựng doanh nghiệp. Nếu bạn 
làm một việc gì đó chỉ vì tiền, sẽ có lúc bạn tu nhủ: “Tất cả những nỗi 
mệt nhọc và thắt vọng này chỉ để đổi lấy những đồng tiền đó sao, thột 
chẳng đóng công tí nào” và dễ dòng bỏ cuộc. 

Phải, có nhiều lúc, đặc biệt là ở giai đoạn khởi đầu nan, bạn sẽ thấy 
mình làm việc hùng hục 18-20 tiếng một ngày, bảy ngòy một tuần mà 
không có thù lao, hoặc néu có cũng không đáng kể. Sẽ có vô số những 


khó khăn, thách thức, những việc nằm ngoài dự kiến xäy ra như để thử 
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thách quyết tâm của bon. Khi ấy chỉ có niềm dam mê cháy bỏng trong 


tim mới giúp bạn vượt qua những thời điểm đen tối nhất, để kiên trì vò 


dũng cảm tiến bước. 


“Tôi hiểu ra rằng điều duy nhốt khích lệ tôi tiếp tuc 
chính là vi tôi yêu thích công viéc minh dang làm. 
Ban phỏi tim được những gì bạn yêu thích. Công 
việc cũng giống như người yêu vộy. Nó chiếm 
môt phân lön cuöc sóng саа рап, thé nën cách 
duy nhät аё hoàn toàn thóq män là duoc läm 
công việc mä bon tin là điều tuyệt vời nhät. Và 
chỉ có môt cách để läm việc töt nhät lò yêu thích 
những gì bon läm.” 


Steve Jobs, trong bài diễn văn 
tại lễ tốt nghiệp Đại Học Standford 


Việc bắt đầu và gây dựng môt doanh nghiệp tiêu hao rát nhiều năng 
lượng trong bạn, giống một cái máy bơm cực lớn, nó sẽ rút ở bạn rát 
nhiều sức lực, đôi khi nhiều hơn năng lượng mà người bình thường sở 
hữu. Đó lò lý do tại sao bạn càn một bộ pin dự trữ đủ mạnh để nạp cho 
bạn số năng lượng càn thiết mà người khác không có. Nguồn pin dự 
trữ này chính là niềm đam mê luôn cháy bỏng trong bạn. Bạn thử nghĩ 
xem, trên đời näy có điều gì khiến bạn yêu thích nhất? Có cái gì trên đời 
mà vì nó bạn có thể quên cỏ nỗi mệt mỏi? Đối với nhiều trẻ em, đó có 
thể là chơi trò chơi điện tử, đối với các bë các cô, đó có thể là việc mua 
sắm, và với nhiều quý ông, đó có thể là đá banh, câu có hay duo xe. 

Vi dụ, да có bao giò bạn cảm thấy mệt rä rời, không muốn nhúc nhich 
môt ngón tay, thế rồi một ai đó mời bạn làm một việc như mua sắm, câu 
са, đó banh, đánh một vän cờ và đột nhiên bạn thäy trong người tràn 


trề sinh lực — nguồn năng lượng mới này trào quo khắp сас té bào vò 
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khiến bạn hăng soy nhiều giờ liền cho công việc đó. Väy thì đây chính 


là thứ dam mê bạn cần xét tới khi chọn lĩnh vực kinh doanh! 


Walt Disney trổ thành người giỏi nhất vì đối với ông, việc hình dung trong 
đầu rồi ngồi xuống vẽ ra những nhân vột hoạt hình là niềm đam mê lớn 
nhất. Bill Gotes yêu thích các phần mềm có tính năng vượt trội. Donold 
Trump khao khát chiến thắng khi thương lượng về các vụ buôn bón bắt 
động sản trị giá hàng triệu đô (vò được nổi tiếng). Richard Branson say 
sua lập ra các công ty vò điều khiển chúng vượt lên dẫn đầu thị trường 
như trong một trò chơi lý thú. Còn về tôi, bạn có thể chắc chắn rằng tôi 
dä vò vẫn sẽ say mê viết sách, kiến tao những chương trình giúp người 
khác thay đổi cuộc đời, thành lập các công ty và đầu tu! 

Lý do khiến nhiều người không có động cơ vò động lực để thành công 
trong kinh doanh là vì họ nghĩ rằng chỉ cần họ đưa mình vào ky luật để 
làm việc chăm chỉ là đủ. Rằng nếu làm việc cần cù, họ sẽ được đền bù 
công sức. Sau đó, khi kiếm đủ tiền, họ có thể “rửa toy gác kiếm” läm 
những việc mình thích. Nhưng tôi xin nhắn mạnh rằng néu bạn không 
làm điều minh va thích ngay từ đầu, bạn sẽ không boo giờ đủ động lực 


và quyết tâm để làm đến cùng. 


Cách nghĩ thất bại 


Làm việc ФГ | 
chäm chi minh thich 


[ат việc `... 
mình thích mình thích 
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Trong khi đó, những doanh nhân thành công có cách nghĩ hoàn toàn 


khác. Họ tin rằng điều quan trọng trước hết là họ phổi được làm việc 
mà họ thích nhất. Họ phäi yêu thích việc mình làm, yêu sän phẩm hay 
dịch vụ đó và tràn đầy cảm hứng khi tao ra sự khác biệt cho khách 
hàng. Chỉ khi đó, thành công vë tiền bạc mới đến. Và họ sẽ nghỉ dưỡng 
sức sau khi đã trở nên giàu có u? Thông thường, những doanh nhân 
thành dat vẫn tiếp tục làm việc vì công việc dem đến cho họ niềm vui. 
Bạn có từ bỏ một việc gì đó khi nó mang lợi cho bạn niềm vui không? 
Nếu câu trå lời сба bạn là không thì bạn sẽ hiểu tai sao rát nhiều người 
giàu đến mức không có cách nào tiêu hét tiền vän tiếp tục làm việc cho 
đến lúc không làm được mới thôi. 

Tiểu sử của những doanh nhân huyền thoại cho ta biết một điều, không 
qi trong số họ kinh doanh chỉ vì tiền. Thông thường họ tự trao cho mình 
một sứ mệnh vượt lên trên lợi ích cá nhân và làm việc hết mình cho điều 


mà họ say mê. 


Chính vì mong muốn tha thiết muốn tao ra một lựa chọn khác cho các 
sản phẩm chăm sóc cơ thể không läm hai tới động vät hay môi trường 
mä Anita Roddick mở ra Body Shop. Tôi tin rằng chính ước muốn đó đã 
mong lại thành công cho Body Shop chứ không phải mong muốn kiếm 
tiền. Điều tương ty cũng xäy ra với Steve Jobs và công ty Apple. Động 
lực thúc đẩy chàng trai trẻ bắt đầu một công ty trong nhò để xe không 
phải lä tiền mà chính là khao khät muốn tạo ra chiếc máy vi tính siêu 
việt có thể làm thoy đổi cuộc sống con người. Năm 1995, tôi bắt đầu 
công ty về đòo tao với mục đích góp phần läm thay đổi suy nghĩ và cuộc 
sống cho những học sinh kém. Đó lò lúc tôi tu trao cho mình sứ mệnh 
tiếp thêm nghị lực và cảm hứng cho những học sinh này để họ có thể 
nhộn ro tiềm năng thät sự của mình vò thực hiện một cuộc lột xác ngoạn 


mục, giống như tôi vộy. 
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Phép thử về lòng đam mê: Bạn có sẵn lòng làm việc không công? 


“Làm thế nào để tôi biết lä mình thật sự dam mê một điều gi 452”, 
nhiều người thắc mắc với tôi như vậy. Bạn häy trẻ lời câu hỏi näy: “Bạn 
có sẵn lòng làm việc gì đó mà không màng tới công xá khäng?”. 
Chẳng hạn bạn được thùa ké môt gia tài lớn và không càn phỏi vät vä 
kiếm sống, nhưng bạn vän làm một nghề gi đó hay mở công ty. Nếu 
уду, đây thät sự là dam mê của bạn, bạn làm việc vì một khao khát nào 
đó xuốt phát từ trái tim. 

Tôi biết rằng mình thật sự soy sưa với công việc truyền cảm hứng, 
kiến thức, kinh nghiệm giúp người khác thành công, bởi vì tôi từng 
làm những việc này miễn phí. Khi còn đi học, tôi thường đến diễn 
thuyết mà không được trå thù lao ở nhà thờ, trường học vò hội từ 
thiện bởi vì tôi hào hứng với việc được chia sẻ những suy nghĩ của 
mình. Trong những năm cáp hai, tôi cũng thường viết những bài báo 
miễn phí cho tö Teenage Magazine về những chủ đề như “xác định 


A N N 


mục tiêu”, “quản lý thời gian” và “bí quyết hoc tâp”! 

Mặc dù поду nay tôi có dư dä tiền bạc sống suốt đời mà không phải 
läm thêm một ngày nào пба, tôi vän làm việc ngày đêm cho công ty 
của mình, vẫn diễn thuyết và viết sách với tắt cả lòng nhiệt tình và niềm 
đam mê như thuở Бап đầu, nhiều năm về trước| Đơn giản thôi, đối với 


tôi những công việc đó chính là niềm vui vô tận. 


Хас định rõ đam mê tủa bạn là gì 


Vậy bạn thật sự đam mê điều gì Bạn thích làm việc gi nhất? Chỉ 
khi nào bạn trå lời được câu hỏi này, bạn mới có thể xác định được 


lĩnh vực mà mình nên đầu tu kinh doanh. 
Cụ thể hơn, bạn có thể làm rõ những сао hỏi sau: 
e Bọn thích làm gi? Dam mê cái gi? Sở thích của bạn là gi? 


® Nếu không cần phải kiếm ăn hàng ngày, bạn sẽ muốn dành thời 
gian läm việc gì nhät? 
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e Ban sử dụng thời gian rảnh như thé nào? 


e Có việc gì trên đời mà bạn làm không hä mỏi mät, trái lại còn tròn 
đầy năng lượng? 

Đó có thể là những việc sau: đọc hoặc viết sách, gặp gë mọi người, lập 

trình, tổ chức sự kiện, diễn thuyết, móy tính, xe hơi, thể thao, thời trang, 

hẹn hò, các mối quan hệ, nữ trong, trò chơi điện tử, chăm sóc sức khỏe, 

sửa nhà, thiết kế nội thất, chăm sóc vät nuôi, giúp người khác, giỏi trí, 

ôm nhọc, du lịch, dạy học, chơi với trẻ con, nấu ăn, sắc đẹp... 


Bạn hãy dành thời gian suy nghĩ và ghi kết quá xuống bên dưới. 


Tìm lĩnh vực phù hợp với đam mê của bạn 


Một khi đã có danh sách những sở thích vä đam mê của mình, bạn có 
thể tìm những cơ hội kinh doanh phù hợp với đam mê đó. Ví dụ, nếu 
bạn đam mê du lịch, thám hiểm vò gặp gõ người khác, ngành kinh 
doanh nào sẽ phù hợp với ban? 


Bạn có thể mở công ty môi giới du lịch, công ty tổ chức những tour du 
lịch đặc biệt hay công ty tổ chức sự kiện cho công ty, chuyên về du lịch 
nước ngoài. Bạn cũng có thể mở công ty xvät bản chuyên về tap chí du 
lịch, công ty truyền thông sän xuất phim tai liệu về các vùng đốt, công ty 
trên mạng chuyên cung cốp thông tin về du lịch, v.v... Tóm lại, có hàng 


ngàn cơ hội mó га xung quanh một dam тё. 


Tôi có một người bạn thích chơi trò chơi điện tử. Thậm chí, anh nghiện 
chơi game đến nỗi khiến ba mẹ anh rốt phiền lòng và anh từng bị nhà 
trường đuổi học. Có thể bạn nghĩ, anh ta thuộc hạng người bỏ đi. 
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Nhưng chính cói kẻ luôn là “vấn đề” đối với gia đình và nhà trường ấy 


sau näy đã trỏ thành triệu phú. Thậm chí, chỉ trong một khoảng thời 
gian ngắn (từ tháng 4 đến tháng ó năm 2008), anh kiếm được một triệu 
ruöi đô lợi nhuận. 

Anh ду dä làm gì mà phät lên nhanh thé? Bạn tôi dä mở chuỗi cửa hàng 
phân phối và bán lẻ game thành công nhất Châu А. Niềm yêu thích và 
những am hiểu sâu rộng về game dë cho anh lợi thế lớn trong việc “đánh 
hơi” được độ nóng củo cóc trò chơi của Nhật và Mỹ trước khi chúng 
tao nên cơn sốt ë Châu А. Trò chơi anh mới nhập về gần đây mong tên 
“Grond Theft Auto 4” đã mang lai cho anh một triệu ruói đô. 


Bây giờ, bạn hãy suy nghĩ và viết ra danh sách những lĩnh vực có thể 
phù hợp với dom mê của bạn. 


Tuy vậy, có một điều cần lưu ý. Lĩnh vực bạn chọn phải phục vụ cho một 
thị trường đủ lớn để công ty bạn có thể kiếm lời. Nói cách khác, phäi 
có đủ lượng khách hàng sän sàng và có khổ năng mua sän phẩm hoặc 
dịch vụ của bạn. Làm thế nào để biết được điều đó? Нау tim hiểu những 
công ty dang hoat động trên thị trường. Nếu họ kiêm được tiền, bạn có 
cơ sở tin rằng mình cũng sẽ kiếm được cái ăn. 

Nếu không có công ty nào trên thị trường (hay da phần các công ty chịu 
cảnh thua lỗ) trong lĩnh vực bạn muốn theo đuổi, điều đó có nghĩa là 
thị trường không tön tại hay chưa đủ lón. Thay vì tham діа canh bạc có 
gắng tao ro thị trường cho sản phẩm mà bạn nhắm tới, tốt hơn hãy tän 


công vào thị trường đã có sän và đang đói hàng. 
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Vòi năm trước, một người quen củo tôi quyết dinh mó cửa hàng bán dä 


chơi và đồ lưu niệm xoay quanh phim “Chiến tranh giữa các vì sao” ở 
Holland Village, Singapore. Mặc dù niềm đam mê sưu tằm những món 
đồ của bộ phim trú danh näy củo anh là chân thät, công ty anh vän bị 
lỗ nặng, đơn giản vì không có đủ người trong nước soy mê bộ phim 
näy đến mức móc hàu bao ra mua hàng vä ủng hộ việc kinh doanh 


соа anh. 


2. Kiên thức chuyên ngành: Thành tó thứ hai 


Bên cạnh đam mê, bạn cũng cần có kiến thức chuyên ngành để trở 
thành người giỏi nhất trong lĩnh vực ду. Tôi hiểu ra rằng, dù trong bát 
kỳ lĩnh vực nào, để thành công bạn cũng càn có một số bí quyết kinh 
doanh hoặc kiến thức chuyên ngành. Chỉ những người giỏi nhất trong 
ngành mới nắm được những bí quyết ấy. 

Kể cå khi có niềm đam mê thät sự, bạn vẫn có thể thất bại nếu không 
nắm được những “bí kíp” hay tuyệt chiêu thuộc về từng ngành. Ví dụ, 
ngành tổ chức hội thäo có những chiến lược riêng: làm thế nào để thiết 
kế một chương trình thành công, läm sao để kiếm khách hàng tiềm 
năng, läm gì để định giá chương trình, läm sao để người ta đăng ký 
tham gio, cần läm những gì để mọi việc được chắp nối däu vào đấy 
trong khâu tổ chức chương trình, v.v... Bạn có thể thích chinh phục đám 
đông như tôi, nhưng nếu bạn không có kiến thức (bán thân tôi phải mốt 
rät nhiều năm để tích lũy), bạn sẽ không thể thành công. 

Tương tự, tôi có thể rát hứng thú với các món ăn ngon (khó mò kiếm 
được người Singapore nào không thích ăn uống) và hay mơ tưởng về 
việc kinh doanh nhà hàng. Tuy váy, néu thiếu kiến thức chuyên ngành (vi 
dụ như cách tìm vi trí đắc dia, cách tìm nhà cung сар tốt nhất, đầu bếp 
giỏi nhất, cách thức thiết kế thực đơn hắp dẫn, bí quyết tạo ra khung 
cảnh nhà hàng lôi cuối, rồi quỏn lý chi phí, định giá đồ ăn, v.v...) mò lai 
muốn mở nhà hàng, rät có thể tôi sẽ thắt bại, cho dù tôi đã rốt thành 


công trong ngành đèo tao. 
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Vì vậy, đây lä lời khuyên chân thành nhất của tôi: bạn chỉ nên nhảy vào 


lĩnh vực mà bạn dä có sän những hiểu biết và am tường về nó. Nếu 
không, bạn sẽ mát rät nhiều năm thử nghiệm vä sai sót. Và cùng với 
những sai làm đó là tiền bạc và công sức trước khi bạn tim ra được công 
thức đúng. Trong thế giới cạnh tranh nóng bỏng như ngòy noy, thường 
thì bạn không có đủ thời gian và tiền bạc để làm chuyện đó. 

Tuy vậy, có hoi cách để bạn có được kiến thức chuyên ngành này. Cách 
thứ nhất, bạn hãy vào làm việc cho một trong những công ty đang dän 
đều thị trường trong vòng một vài năm. бт hay không bäng tay 
quen, khi läm việc cho công ty giỏi nhốt, bạn sẽ có cơ hội cọ sót với 
thực tế trong ngònh để học hỏi vò “nghiệm” ra những điều mà không 
một ông thầy nào có thể khói quót lên được. Có thể nói có tới hơn 90% 
doanh nhân thành dat từng làm việc cho người khác trước khi bắt đầu 
công ty riêng của mình cũng hoạt động trong lĩnh vực бу. 

Tôi cũng vậy. Trước khi mở AKLTG, tôi làm việc tự do cho vài công 
ty hàng đâu về hội thảo và giáo dục trong những kỳ nghỉ hè. Chính 
trong khoảng thời gian “làm thuê học nghề” này mà tôi tích lũy được 
rốt nhiều kiến thức sâu sắc về ngành đèo tao giáo dục. 

Trước khi tôi bắt đầu công ty Creatsoul Entertainment (chuyên tổ chức 
sàn nhảy di động và quản lý sự kiện) mà tôi đã kë ở chương 1, tôi cũng 
làm DJ bán thời gian vò phụ việc (vận chuyển các loại nhạc cụ) cho một 
trong những công ty tổ chức sự kiện hàng đầu trong vòng ó tháng. Nhờ 
khoảng thời gian näy mà tôi biết được những việc cần làm để tổ chức 
một sự kiện thành công. 

Cách thứ hai đơn giản hơn nhưng vẫn giúp bạn có được kiến thức chuyên 
ngành. Bạn hãy thuê hoặc hợp tác với qi đó am hiểu về lĩnh vực này. Ví 
dụ, Patrick Cheo (đồng sóng läp và CEO củo AKLTG) từng không biết gì 
về ngành tổ chức hội thäo hay đòo tạo. Lúc đó, anh chỉ có hơi năm kinh 
nghiệm làm quản trị viên tập sự ở Singapore Press Holding (thuộc ngành 
xuốt bản). Sở dĩ anh thành công trong ngành mới mẻ này là nhờ hợp tác 
với tôi, người có kiến thức chuyên ngành trong lĩnh vực này. 
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Kiến thức chuyên ngành của bạn là gì? 


Thế là bạn dä có danh sách những ý tưởng kinh doanh duo trên niềm 
đam mê hoy sở thích đặc biệt của mình. Bây giờ, thử nghĩ xem bạn có 
những kiến thức chuyên ngành gì. Bạn đang läm việc trong ngành nào? 
Bạn có thể thuê hay hợp tác với oi có kiến thức chuyên ngành trong lĩnh 
vực тё bạn muốn kinh doanh? 

Tôi có kiến thức chuyên ngành vä .......................---¿ 5: 222222222222 ee 
Tôi biết những người có kiến thức chuyên ngành về ..................... 

(Ví dụ: ky sư, tiếp thị, quan hệ công chúng, tổ chức sự kiện, bán lẻ, nhà 
hàng, du lịch, giáo dục, thời trang, làm đẹp, chăm sóc sức khỏe, ẩm 


thực, v.v...) 


Khi bạn phát hiện ra lĩnh vực kinh doanh lý tưởng mà bạn vừa сб 
dam mê vừa có hiểu biết chuyên sâu thì đó chính là lĩnh vực kinh 
doanh mù bạn nên tham gia! 

Những lựa chọn kinh doanh của tôi là: 
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Làm thế näo để tao nên sự khúc biệt? 


Một khi bạn đã quyết định lĩnh vực kinh doanh bạn muốn tham gia, câu 
hỏi tiếp theo bạn phải trẻ lời là: “Làm thé nào để tao nên sự khác biệt 
với đối thủ2” 


Sự giống nhau chết người 


Lý do chính giỏi thích tại sao da số công ty bị đối thủ “giết” chết hoặc 
thắt bại là vì những công ty này chỉ giỏi bắt chước hoặc sao chép công 
ty khác. Các trung tâm doy thêm mọc lên như nắm sau соп mua cũng 
giống như hàng trăm cóc trung tâm dạy thêm khác. Các cửa hàng bán 
đồ điện tử mới mở thường na nä như tốt cả cửa hàng khác gän đó. Các 
tiệm läm tóc cũng thường rốt giống nhau tv cách trang trí đến cung 
cách phục vụ, v.v... 

Khi công ty của bạn chẳng có điểm nào phôn biệt với những công ty 
khác (điểm khác biệt duy nhất chi là tên trên biển hiệu), bạn sẽ thấy khả 
năng thành công соба mình là rốt thắp! Hãy nhớ rằng chỉ có 10% công 
ty thành công vä 90% còn lại chịu số phận thốt bại. Vì váy, nếu bạn 
cũng làm giống y chang người khác, bạn có thể biết chắc sớm muộn gì 
bạn cũng nằm trong số 90% бу. 

Khi bạn bán cùng loại sän phẩm hoặc dịch vụ như đối thủ, bạn sẽ thấy 
mình rơi vào cuộc chiến giành giât từng khách hàng, và chủ yếu là cạnh 
tranh về giá cả. Thông thường, người bán giá thắp hơn sẽ thắng. Trong 
một môi truöng “cạnh tranh công bằng”, không ai có thể ngôi mát ăn 
bát vàng. Ai cũng phải vät lộn để tön tại. 

Mỗi län tôi tổ chức chương trình đào tạo dành cho doanh nhân, người 
nào cũng hỏi tôi về cùng một chuyện: cuộc cạnh tranh căng thẳng khó 
khăn mà họ phỏi đối đầu. Những câu chuyện họ nói với tôi có cùng 
kịch bản: công việc có lúc khá thuận lợi, rồi các đối thủ lần lượt xuốt 
hiện, giá bán giảm xuống vò nếu chọy theo cuộc dua thì chẳng kiếm 
được đồng lời. Cuối cùng, mọi người hỏi tôi nên tham gio lĩnh vực nào 
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có it đối thủ vä nhiều cơ hội hơn. Đây là câu chuyện mà tôi dä nghe 


không biết bao nhiêu lần. 


Thät ra tắt сё các ngành đều có sự canh tranh quyết liệt nếu bạn chỉ 
läm y như số đông. Tuy váy, nếu bạn kinh doanh theo kiểu khác, bạn 
sẽ thấy rằng mình không có đối thủ trực tiếp. Cho phép tôi kể lại câu 


chuyện của chính mình. 

Trong suốt nhiều năm, nhiều trường học ở Singapore thuê các công 
ty bên ngoài dạy những chương trình bồi dưỡng cho học sinh của họ. 
Cũng như tốt cả những lĩnh vực khác, cuộc cạnh tranh để có được hợp 
đồng dạy ở cóc trường ngày còng trở nên khốc liệt. Có hàng trăm đối 
thủ và mỗi tuần, các trường nhận được hàng trăm đơn báo giá! 


Các công ty thường láy giá vài chục đô một học sinh cho vài giờ day, với 


n U 


những chủ đề như “tu duy sáng tao”, “kỹ năng học tập”, “kỹ năng giao 
tiếp ха hội”, “quản lý thời gian”, v.v... Khi tôi gia nhộp thị trường này 10 
năm về trước — công ty tôi lúc ấy có tên là "Adam Khoo & Associates” — tôi 
biết mình phäi làm khác di. Nếu tôi cũng duo ra đơn gió vài chục đô một 


học sinh cho vài giờ day, lập túc tôi sẽ “chết” trong tay đối thủ. 


Thoy vi thế, tôi tự hỏi: vän đề của những khóa học kéo dài vòi tiếng này 
lä gì. Nó không thể дар ứng được những nhu cầu nào? Vấn đề máu 
chốt chính là Жс động vä kết диб lâu dai. Nhược điểm của những 
chương trình này là trong vòng vài tiếng ngắn ngủi, nó không có cách 
gì tạo ro bát kỳ sự thay đổi nào trong suy nghĩ của người nghe và nó chỉ 
có thể là một mớ lý thuyết suông. Rõ ràng học sinh cần một thời lượng 
đủ lâu để tiếp thu tết lý thuyết và ар dụng những kỹ năng уйа học được. 
Thột ra, những chương trình vài tiếng như vậy chỉ là biện pháp lắp chỗ 
trống để những kỳ nghỉ hè có vẻ có nhiều màu sắc mà thôi. Người học 
không thể có được lợi ích lâu dài từ những buổi học này. 

Thé lò tôi quyết định là người đầu tiên tung ra chương trình ba ngày kéo 
dài từ 8 giờ sáng đến 8 giờ tối, với mục đích thay đổi toàn diện quan 
niệm củo học sinh về học tập, gia đình vä cuộc sống. Chương trình sẽ 
cung cáp cho học sinh không chỉ những phương pháp học táp hiệu quả 
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mà còn những kỹ năng sống hữu ích. Và người học có thể “đo lường” 


được ảnh hưởng của nó qua những thay đổi rõ rệt bên trong bản thôn 
mình. Tất nhiên, với chương trình ba ngày, tôi có thể láy giá сао обр 
hàng chục làn bắt kỳ công ty nào khác. 


Thoat đầu, người ta “phán” rằng ý tưởng của tôi sẽ không bao giờ thành 


“ 


công. Rằng chẳng trường nào lợi “cắt” cho tôi ba ngày trong chương trình 
học củo học sinh và chẳng ai chịu chi ra hàng trăm, thậm chí hàng ngàn 
đô cho một khóa học. Tuy уду, tôi thuyết phục được trường đầu tiên mua 
chương trình của mình và kết quả cực kỳ án tượng! Lồn đầu tiên, học sinh 
được tham gia một chương trình rèn luyện bản thôn mà cảm thấy thột sự 
hứng thú, như được tiếp thêm luồng sinh khí mới để có động lực học tập 
tết. Nhiều học sinh củo tôi sắp sửa bị đuổi học, chỉ sau khóa học bo поду, 
dä dat thành tích cao hơn. Nhiều học sinh bị coi là “hết thuốc chữo” cũng 


đã dàn dàn trở nên ngoon hơn và học tốt hơn. 


(Nếu bạn muốn đọc một trong số hàng trăm lời nhận xét về các 
khóa hoc mä chúng tôi thực hiện, hãy vào www.forfaigioi.com — 
mục “Nhận xét về khóa học”) 

Kết quả củo việc tôi tắn công cùng một thị trường, đáp ứng cùng một 
nhu cầu nhưng theo một cách thức hoàn toàn khác khiến AKLTG trở 
thänh công ty dẫn đầu trong thị trường đào tạo không chỉ tai Singapore 
mà còn cả Cháu Á. Hiện toi, cứ bến trường thì có một trường hợp tác 
với công ty chúng tôi. Hàng năm, AKLTG huốn luyện cho hơn 34.000 
học sinh, 2.000 thäy cô giáo vä 5.000 phụ huynh qua những chương 
trình thật sự mang lai sự thay đổi tích cực. Tôi gần như không có đối thủ 
trực tiöp vì không ai có kiến thức chuyên ngành để thiết ké, tổ chức và 
tiếp thị một chương trình trọn vẹn như chúng tôi (bạn còn nhớ bí quyết 
chuyên ngành mà tôi dä đề cập ở phần trước?). 


3. Lợi thế cạnh tranh độc đáo và bën vững là thành tó thứ ba 


Như bạn có thể Һау, để trở thành người dẫn đều trong ngành, bạn phổi 
kinh doanh theo cách hoàn toàn khác hẳn. Sự khác biệt ở đây không 
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chỉ là cái tên trên biển hiệu, những chiêu thúc trong quáng cáo, tiếp 


thị, chính sách về giá, hoy sự thay đổi nho nhỏ trong mẫu mã. Tốt cả 
những điểm khóc biệt này chỉ là bề ngoài, không đủ “độc” để tránh đối 
thủ bắt chước. 

Ban phỏi tao ra cho công ty một lợi thế cạnh tranh độc nhät và bèn 
vững. Đó là cách duy nhät phân biệt bạn với tät сё những đối thủ con 
lai. Tại sao tôi dùng tính từ độc nhé? và bên vững? Nó có nghĩa là lợi 
thé näy không dễ bị đối thủ sao chép dễ dàng. 

Trong lĩnh vực củo minh, lợi thé cạnh tranh củo chúng tôi chính là cách 
mà đội ngũ công ty thực hiện chương trình. Điều này không dễ “copy” 
vì nội dung chương trình và các phương pháp được pháp luột bảo vệ 
nhờ việc đăng ký bản quyền. Thêm vào đó, cách doy củo chúng tôi rốt 
khó bắt chước. Các chuyên gia đào tao của chúng tôi nằm trong tốp 
10% chuyên gia đào tao hàng đầu Châu Á (0 lệ chọi để được tuyển 
vào làm chuyên gia đèo tạo ở chỗ chúng tôi là 1/200), vä họ bắt buộc 
phäi trải qua 12 tháng huốn luyện và nhiều vòng thử thách trước khi trở 


Thành chuyên gia däo too. 


Làm thế nào tao lợi thế cạnh tranh để loại bỏ đối thủ? 


Làm thế nào tạo lợi thế cạnh tranh giúp bạn chiếm được thị phần lớn 
nhất vä vượt lên trước đối thù? Bí quyết chính lò tim ra vän đề hay nhu 
cầu bức thiết nhät ma khách hàng dang phải đối mặt, và sau đó có 
cách độc đáo của riêng mình để giải quyết vän đề đó. Nói cách khác, 
tìm cách thỏa män nhu cầu bằng cách mä cóc đối thủ không làm được, 
và trå thành người duy nhất có khả năng giỏi quyết rốt ráo vän đề đó. 


Đây chính là điều sẽ giúp bạn vượt lên trong cuộc duo. 
Gidi quyết vän đề lớn nhật của khách hàng vä đáp ứng nhu câu 
(ủa họ 


Tôi sẽ kë cho bạn nghe vòi vi dụ về những công ty thành công nhờ dä 


làm tốt điều này. Ó My có möt thi truöng cuc lön cho bánh Pizza giao 
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tận nhà. Cuộc sống bân rộn khiến nhiều bậc cha mẹ không có thời 


gian và sức lực để nấu cơm tối cho cá nhà, giỏi pháp tiện lợi nhät lò gọi 
Pizza. Rõ ràng, có không it các cửa hàng bán Pizza tranh giành nhau 
“miếng bánh” ngon lành näy, trong đó người chơi sừng só và nặng ký 


nhát chính là Pizza Hut. 


Làm thế nào Domino's Pizza chiếm lĩnh thị trường giao bánh 
Pizza tận nhä 


Trong thế trận nhu váy, một công ty dä xuốt hiện, tao được lợi thé cạnh 
tranh độc дао vò kết quá, họ chiếm lĩnh thị phàn lớn nhất và trở thành 
người đứng dàu trong lĩnh vực giao bánh Pizza tại nhà. Kẻ sinh sau dë 
muộn mà tôi nói tới chính là Domino's Pizza. Họ làm điều đó như thế 
nào? Đầu tiên, ho tự hỏi: “Đâu là vän đề lön nhất mà khách hàng đối 
mặt khi gọi bánh Pizzo2”. 

Sau khi tim hiểu, họ phát hiện phần lớn khách hòng phổi đợi quá lâu mới 
được nhận bánh và khi đến tay họ, bánh đã nguội và mềm. Domino's 
Pizza biết rằng nếu ho tìm được cách giao Pizza nóng hổi vào đúng lúc 
mä khách hàng mong đợi, họ sẽ có lợi thế cạnh tranh thät sự. 

Tờ đó, họ dành thời gian phát triển một hệ thống có thể bảo dám tü lúc 
nhộn điện thoại đặt hàng, đến nướng rồi giao bánh chỉ mắt khoảng 30 
phút cả thảy. Đó chính là bí quyết kinh doanh làm nên thành công của 
họ. Bằng cách xóc định vị trí của mình trên thương trường với lời tuyên 
bó “Pizza sẽ đến tay bạn trong vòng 30 phút nếu không, bạn sẽ được 
hoàn tiền”, Domino's Pizza nhanh chóng trở thành công ty hàng đầu 


trong lĩnh vực cạnh tranh ас liệt này. 


(âu chuyện về Federal Express (FedFx} 


Khi Fred Smith (tốt nghiệp Đại hoc Yale) viết bài luận giva kỳ về ý tưởng 
thành lộp một công ty vän chuyển hàng qua bưu điện, anh chỉ được 


điểm trung bình vò qi cũng nghĩ anh bị điên. Thị trường bưu điện gần 
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như là lĩnh vực độc quyền của US Mail hay dịch vu buu chính Mỹ thuộc 


chính phủ với giá cà rát cạnh tranh, nên tỉ lệ lợi nhuận rät thắp. 


Tuy уду, Fred Smith tin rằng anh có thể xây dựng một công ty trị giá hàng 
tỉ đô và chiếm phän lớn thị phần nếu anh có được lợi thế cạnh tranh 
nhờ vào việc giải quyết tót vän đề mä phän lớn người dän gặp phải với 
ngành bưu điện mä họ chế giễu là snai/ mail, có nghĩa lò chuyển thu 


chậm như sên. 


Anh biết rằng ai näy đều than phiền về tính thiếu hiệu quà của ngành 
bưu điện. Nếu bạn gửi thư qua dịch vụ bưu chính Mỹ, bạn cần đợi ít 
nhất bo ngày trong phạm vi nước Mỹ và hàng tuần nếu ở ngoài nước 
Mỹ. Vỏ lại hàng gửi đi chẳng có gì bảo đảm là sẽ đến toy người nhộn. 
Không có cách gì chuyển thư đến tay người nhân trong vòng 24 tiếng. 


Thế là Fred phát triển hệ thống nhận, phân loại và giao hàng một cách 
hiệu quả nhất và đảm bảo FedEx có thể giao hàng ngay trong ngày 
hôm sau. Với lợi thé cạnh tranh này, FedEx trở thành người dẫn đầu 
thị trường. Thoy vì hạ đối thủ lâu năm bằng giá thắp, FedEx với tốc độ 
nhanh và bảo đảm có thể lấy giá cao hon mà vẫn thắng được dich vu 


bưu chính Mỹ chậm chop. 


Lens(rafters... Sản xuất mắt kính trong vòng 1 giờ 


Và một ví dụ khác. Trong những năm 1980, có một nhóm bạn phát hiện 
ra một vấn đề của ngành công nghiệp mắt kính. Thông thường, nếu 
muốn mua một đôi kính mới, bạn sẽ phäi tới tiệm kính, chọn gong, do 
mắt và đợi vài ngày để người to làm kính. 

Vấn đề ở chỗ, bạn không những phỏi mắt cá tuần không có kính đeo 
mä còn phải cốt công quoy lai cửa hàng để lấy kính. Biết được vän đề 
đó, Dean Butler, cựu nhân viên tiếp thị của công ty P&G, cùng với đồng 
nghiệp cũ, quyết định mở một cửa hàng tän LensCraffers với mục tiêu 
rút ngắn thời gian phục vụ xuống còn một tiếng đồng hà! Họ làm được 
điều này bằng cách Ьб trí một xưởng nhỏ ngay trong cửa hàng vò hệ 
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thống hóa tốt cả công đoạn từ khâu cắt kính đến lắp kính vào допо, vi 


thê họ không cần chuyên gia làm kính thực hiện việc näy. 

Với lời hứa “trong vòng một giờ, kính sẽ là của bạn”, họ tao ra lợi thé 
cạnh tranh cực mạnh, giúp phán biệt họ với tốt cå các đối thủ khác. 
Ngay cỏ khi giá của họ сао hơn, nhiều người vẫn không ngai chi tiền 
để hưởng sự tiện lợi có đôi kính mới trong thời gian ăn trua! 5 năm sau, 


họ bán lại công ty với giá 394 triệu đô Mỹ. 


Phát triển lợi thế cạnh tranh 


Bôy giờ tới câu chuyện của bạn. Hãy nghĩ về lĩnh vực kinh doanh bạn 
đang làm hoy định tham gia. Đâu là nỗi bức xúc hay vän đề lớn nhất 
của khách hàng? Để có nhiều cơ sở hơn cho nhận định của mình, bạn 
có thể làm cuộc khäo sót với nhiều khách hàng trong thị trường đó và 
hỏi họ về những nhu cầu chưa được đóp ứng, hoy nỗi bức xúc củo họ. 
Sau đôy lò ví dụ của một số ngành vä vän đề chung của khách hàng 
hiện hữu. 


Lĩnh vực kinh doanh 


Trung tâm dạy thêm Giáo viên không đủ trình độ, việc học không có 
tiến bộ 
Phòng mạch Thời gian chờ đợi lâu 


Phải đợi vài ngày để lấy kính 


Hàng không Đồ ăn dở, ghế ngồi gò bó, không đủ chỗ để 
duỗi chân 


Giáo dục cho người lớn | Không có thời gian để học lớp ban đêm 

Ngân hàng Phải xếp hàng đợi đến lượt mình. Máy trả lời tự 
động gây cảm giác khó chịu. Nhân viên chăm sóc 
khách hàng không giúp được gì nhiều vì những 
quy định trong công ty. 
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Một khi nhận ra vän đề lớn nhất, bạn định giải quyết nó như thé nào để 


tạo lợi thế cạnh tranh? Làm sao để có những bước di khác với đối thủ? 
Bạn sẽ cam kết với khách hàng tiềm năng như thế nào? Viết tốt cả câu 


trỏ lời của bạn trong bài tập dưới дау. 


Loại hình kinh doanh cöa tôi: 
(Vi dụ: Làm tóc, mở nhà hàng, diệt côn trùng, v.v...) 


Vấn đề lớn nhát: 
(Khách hàng thường than phiền về điều gi?) 


Lời cam kết йа tông ty tôi: 
(Đây là thông điệp bán hàng của ban) 


Phát triển lợi thé canh tranh bằng cách sử dụng các kỹ thuật giải 

phóng khä năng súng tao của bạn 

Một khi bạn đã thấy được vän đề mà khách hàng đang gặp phải trong 
lĩnh vực kinh doanh bạn dang hoặc chuẩn bị tham gia, bạn càn phát 
huy trí tưởng tượng, sóng tao để giỏi quyết vän đề. Giải pháp tốt đó sẽ 
trở thành lợi thế cạnh tranh cho công ty bạn. 

Để tìm ro được giỏi pháp, bạn có thể phải dùng đến các kỹ thuột đặc 
biệt. Trong thực té, phần lớn các công ty có được giỏi pháp cho vốn đề 
hiện hữu là nhờ sử dụng cóc kỹ thuật sau: 

® Mó rộng hoy thu nhỏ 

® Áp dụng vào hoàn cảnh khác 


® Kết hợp 


Bí Quyết Gäy Dựng Cơ Nghiệp Bac Tỷ 


Wwww.toitaigioi.com 


http://sach.tc 
Trân Đăng Khoa - Llóng Xuân Vụ - Trương Việt Hương 


ө loại bỏ 


® Thoy thế 


Để giúp bạn hiểu rõ hơn về các kỹ thuột nòy, tôi xin nêu ro vòi ví dụ về 
cách thức các công ty dùng chúng để tao ra lợi thé cạnh tranh bền vững 


và độc đáo cho mình. 


a. Mở rộng hay thu nhỏ 


Mở rộng hoy thu nhỏ là thuột ngữ dùng để chỉ việc mó rộng hay thu nhỏ 
một sän phäm/dich vụ sẵn có của công ty. Borders xäy dựng thương 
hiệu vò lợi thế cạnh tranh bằng cách nắm giữ vị thế chuỗi nhà sách lớn 
nhất, với nhiều đều sách nhät. Ho dùng những nhà sách truyền thống 
và mở rộng quy mô cho nó. 

Chuỗi cửa hàng 7-Eleven cũng sử dụng biện pháp này. Ó My, nhiàu 
người dän tö га bực bội vì da số các cửa hàng tap hóa chỉ mó cửa từ 
10 giờ sáng đến 7 giờ tối (ó phần lớn thành phó Mỹ). Họ không có 
cách nào muq hàng ngoài khung giờ này. John Thompson, chủ cửa 
hàng 7-Eleven, thấy được vän đề vò giải quyết bằng cách mó cửa bán 
hàng suốt 24 giờ trong ngày và bảy ngày trong tuần. Từ đó 7-Eleven trở 
thành thương hiệu toàn câu. 

Một công ty Singopore, Trek 2000, thấy rõ sự bắt tiện củo việc di 
chuyển б cứng, họ диа ra giải pháp thu nhỏ ó cứng thành các USB chi 
bằng ngón tay cái, và điều näy đã trở thành một hiện tượng trên toàn 
thê giới. Nhiều năm trước đó, Sony có công trong việc thu nhỏ тау 
Radio Catssette cồng kềnh thành Walkman mà chúng ta biết ngày noy. 
Hốy tìm hiểu xem bạn có thể mở rộng hoy thu nhỏ bắt kỳ phần nào 


trong ç tưởng kinh doanh của mình để tạo lợi thế cạnh tranh? 
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Ар dụng vào hoàn cánh khác 


Áp dung vào hoàn cänh khác túc lä läy më hinh sän phäm/dich vu hien 
tai và thay đổi một chút để nó có thể được sử dụng trong hoàn cảnh 
khác. Ví dụ nhiều doanh nhân láy mô hình xe ар, chế biến đi một chút 
để có xe leo núi, xe duo, xe tập chạy, v.v... Hay các nhà phát minh dùng 
chiếc đồng hồ tiêu chuẩn để thiết kế ra loại đồng hồ dùng được dưới 
nước (ví dụ đồng hồ cho thợ lặn). 

Trường Đại học Phoenix nhộn ra rằng nhiều người đi làm muốn học 
coo hơn hoặc láy thêm một bằng cáp khác nhưng không thể thu xếp 
thời gian đi học vì họ còn phổi đi làm và bán việc gia đình. Thế là 
Phoenix диа ra một giỏi pháp: học trực tuyên. Từ đó ai cũng có cơ hội 
học lên coo vò sở hữu một hoy nhiều tắm bằng mä không phải đến lớp. 
Hiện noy, Phoenix lä trường dai học tu lớn nhất thế giới, có hàng trăm 
chương trình cho khoảng 280 ngàn học viên. 


Khi FedEx nhìn thấy nhu cầu giao hàng qua đêm, họ áp dụng phương 
pháp giỏi quyết ngôn phiếu qua đêm của ngôn hàng vào dịch vụ giao 
hàng quo đêm. 

NetJets (công ty thuộc quyền sở hữu của Warren Buffett) nhộn ra rằng 
có nhiều công ty muốn tao điều kiện cho nhôn viên của ho di công tác 
bằng máy boy riêng, nhưng lại không chịu nổi chi phí mua máy bay và 
bào trì тау móc. Họ vận dụng khái niệm “chia sẻ nhà” của ngành bát 
động sàn (nhiều người dùng chung một khu nhà nghỉ) và áp dụng cho 
ngành hàng không. Chỉ phổi trå một phàn trong chi phí mua máy bay, 
mỗi khách hàng củo NetJets được sở hữu một phần chiếc máy boy với 
số giờ bay cố định trong năm. Là người tiên phong trong khái niệm “sở 
hữu một phần máy boy”, NetJets hiện đang dẫn đều trong thị trường 
máy boy cá nhân. 

Ban có thể áp dụng những sän phẩm hoặc dich vụ thành công nào vào 


lĩnh vực kinh doanh của bạn để tạo lợi thế cạnh tranh? 
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b. Kết hợp 


Kết hợp hơi hoặc nhiều sän phẩm vò ý tưởng thành một là cách thông 
dụng nhất để tạo lợi thế cạnh tranh. Ví dụ, máy fax là kết quả củo việc 
kết hợp điện thoại với máy photocopy. Nokia trở thành công ty dän 
đầu thị trường điện thoại di động bằng cách kết hợp у tưởng về só 
tay ghi chép, máy ảnh vào điện thoại di động (Nokia communicotor). 
Rollerblades tạo ra ván trượt đầu tiên trên thế giới bằng cách kết hợp 
giày trượt băng với bánh xe trong giày trượt pa-tanh. 

Bên cạnh việc trở thành một cửa hàng lớn, lợi thế cạnh tranh độc đáo 
сба Borders còn được xây dựng xung quanh khái niệm cofé-sách. 
Ban có thể sử dụng sức mạnh củo sự kết hợp để tao ra lợi thế cạnh tranh 
cho công ty mình như thế nào? Hãy nghĩ về những lợi ích bạn có thể 
mong đến cho khách hàng vò cách thức đáp ứng nhu cầu củo họ. Nghĩ 


cách kết hợp chúng vào trong ý tưởng kinh doanh củo bạn. 
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с. Loại bỏ 


Loại bỏ là biện pháp giảm bớt một vài thành phän của sản phẩm hoặc 
dịch vụ hiện hữu làm cho nó có gió trị phục vụ nhanh hơn, hiệu quỏ 
hơn với khách hàng. Ví dụ tiêu biểu nhät về sän phẩm có bước đột phá 
nhờ loại bỏ những gì không thột cần thiết là điện thoại không dây và 
micro không аду. 

Linksys (một bộ phán của Cisco) nhộn ra rằng khách hàng cảm thấy 
bắt tiện và khó chịu khi phổi liên tục gắn các máy vi tính lai với nhau 
và nối vào mong Internet. Thế là họ xây dựng thương hiệu bằng cách 
tung ra sản phẩm công nghệ kết nói không dây và chẳng bao lâu đã 
trở thành người đi đều trong thị trường näy. 

Một ví dụ khác là máy tính Dell. Vào thời điểm khi IBM và Apple đang 
chiếm lĩnh thị trường тау tính, Michael Dell — lúc bấy giờ còn là một 
sinh viên doi học — biết rằng nhiều người sẽ chọn mua máy tính tự thiết 
kế nếu nó rẻ hơn giá máy của IBM và Apple. Bằng cách loại bỏ người 
trung gian (nhà bán lẻ, bán si) và bán sản phẩm trực tiếp cho người tiêu 
dùng, Dell tạo ra lợi thế cạnh tranh độc đáo và trå thành công ty đáng 
giá hàng tỉ đô. 

Ban có thể loại bỏ thành phần nào trong sän phẩm hay dịch vụ của đối 
thủ để làm cho nó hắp dẫn hơn với khách hàng? 


d. Thay thé 


Biện pháp cuối cùng lò “thay thế”, tức lä thay một phần của sän phẩm 


hay dịch vụ bằng một phän hoặc công đoạn khác giúp nó có gió tri cao 
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hơn với khách hàng. Ví dụ, nhiều người nhộn ro rằng phán vò bảng đen 


khó phiền toói đối với giáo viên, lại không tốt cho sức khỏe (vì bụi phán) 
nên dä cho ra đời bảng trắng vä bút viết xóa được. Sản phẩm thay thé 
này nhanh chóng được đón nhân khắp nơi trên thế giới. 

Swatch thay thế dây đồng hä thông thường bằng những sợi dây đeo 
thay đổi được với nhiều màu sắc và kiểu dáng. Sáng kiến này đem lại 
cho công ty lợi thê cạnh tranh độc дао vì nó cho phép khách hàng chủ 
động thay đổi hình dáng đồng hä phù hợp với quần áo vò tâm trạng 
сба họ. 

Nào, hãy thử xem bạn có thể thoy thế phần nào trong sản phẩm hoặc 
dịch vụ của đối thủ để phục vụ khách hàng tốt hơn? 


Một khi bạn dä sử dung tốt cả biện pháp mà tôi vua giới thiệu để nghĩ 
ra ý tưởng kinh doanh và tạo được sự khác biệt so với đối thủ, hãy đọc 
tiếp chương sau, trong đó tôi sẽ hướng dẫn bạn cách xây dựng mô hình 


kinh doanh thành công. 
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XÂY DỰNG 
СӦМС TY HOAT 
ĐỘNG TỐT 

MÀ KHÔNG CÂN 
SỰ THAM GIA 


XÂY DỰNG CÔNG TY HOAT 


ĐỘNG TỐT MÀ KHÔNG САМ 
SUTHAM GIA CỦA BẠN 


CHUONG 04 


Tỷ là bạn đã có một ý tưởng đáng giá hàng triệu đô và sẵn sàng 


tung удо thị trường. Để ý tưởng ấy đem lại cho bạn nguồn thu nhập 
dồi däo và ổn định, bạn phái học cách biến nó thành mô hình kinh 
doanh có thể hoạt động độc lập mà không càn sự Һат gia của Боп! 
Trên thực té, bắt kỳ công ty nào thành công và lớn mạnh cũng cần phái 
đạt được yêu cầu: vän hoạt động thông suốt mà không càn bạn phái 
nhúng tay vào. Khi tôi chia sẻ điều này, nhiều người nghĩ tôi bị điên, 
“Nếu tôi không nhúng tay vào mọi chuyện, уду thì tôi làm gì”. Nếu bạn 


cũng có nỗi băn khoăn như vộy, tôi xin giỏi thích cho bạn hiểu. 


Lý do khiến phần lớn doanh nhân thất Бої là vì họ xây dựng công ty hoàn 
toàn dya vào sự hiện diện vä kỹ năng duy nhät củo họ. Но là người sän 
xuốt chính hoy người cung cáp dịch vụ chính. Họ trực tiếp liên hệ với 
khách hàng, bán sản phẩm như: cắt tóc, läm kế toán, đầu bếp, v.v... 
Họ chính là công ty và công ty lä họ. Những doanh nhân này thật sự 
là những người làm thuê cho chính mình chứ không phổi ông chủ thät 
sự. Công ty phải có ho mới hoạt động, tựa như một cỗ máy phäi có 
nhiên liệu mới chạy. Nếu họ không có mặt ở đó, dây chuyền sản xuốt sẽ 
ngừng hoạt động, sän phẩm không ai làm ra, không ai cung cáp dich 


vụ, khách hàng sẽ không tới và dĩ nhiên doanh thu không có. 
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NEU CÔNG TY KHÔNG THỂ TÖN TAI 
KHI KHÖNG CO BAN... BAN SE KHÖNG 
CÓ TỰ DO 


Vấn đề lò ở chỗ nào? Nếu công ty chỉ hoạt động khi bạn có mặt ở đó, 


tức là bạn phäi dính chặt với nó, như váy bạn phải hy sinh thứ quý gió 
nhất, cũng có thể lò lý do lớn nhất khiến bạn trở thành doanh nhân 
— SU TU DO. Bạn sẽ như một cỗ máy làm việc không nghỉ ngơi. Nếu 
bạn nghỉ phép một tháng, công ty của bạn có thể ngừng chay hay hoat 
động thoi thóp. 

Trong trường hợp này (tiếc thay lại là điều thường gặp với rát nhiều 
doanh nhân), bạn sẽ bị khóa chặt trong cái lồng do chính mình tao ra 
cho tới chết. Bạn không thể bán lại công ty hoy để ai khác điều hành 
công ty khi bạn vắng mät bởi vì bạn chính lò linh hồn của nó. Bạn sẽ 
phäi làm việc 7 ngày một tuän, 14 giờ một ngày và cứ thé cho đến cuối 
đời. Chẳng phải lä bức tranh màu hồng cho những người muốn khởi 


nghiệp và cũng chẳng phải là điều bạn mong muốn, đúng không? 


NÊU CÔNG TY KHÔNG THE HOAT 
ĐỘNG MÀ KHÔNG CÓ BẠN... NÓ SẼ 
KHÔNG THẺ LỚN MANH 


Một vän đề khác, nếu công ty không thể hoạt động mà thiếu bạn, nó 
sẽ giống như một đứo trẻ lớn lên đến một mức näo đó rồi dừng lại mà 
không thành người lớn được, bởi vì nó bị giới hạn trong khuôn khổ thời 
gian eo hẹp và khả năng củo bạn. Nó chỉ có thể phục vụ hay cung cáp 
dịch vụ cho một lượng khách häng nhất định, và quy mô của nó chi 


dùng lai ở một xưởng nhỏ, một cửa hàng hoy môt văn phòng. 
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Nhiều ông chủ ca thän rằng họ gặp khó khăn trong việc điều hành 


một cửa hòng hoặc văn phòng với sáu nhôn viên và phỏi tiếp 20 khách 
hàng một lúc. “Tôi phải làm việc 14 tiếng một ngày, 7 ngày một tuần 
mới mong giỏi quyết hết công việc. Nếu mó thêm một văn phòng nữa 
ở nơi khác, chất lượng (của sản phẩm hoặc dịch vụ) chắc chắn sẽ giám 
sút hoặc tôi sẽ chết vì kiệt sức”. Một ông chủ suy nghĩ như vậy không 
thể nào phát triển công ty đến hết tằm của nó. 

Làm sao những doanh nghiệp như Subway (дт thực), 7-Eleven (bón lẻ), 
Sake Sushi (ẩm thực), McDonald's (thức ăn nhanh), Giordano (дийп áo), 
Jean Yip (tạo mẫu tóc và làm đẹp), Mr. Minit (sửa giày dép), Kumon 
(giáo dục), v.v... có thể bắt đầu từ một mô hình nhỏ (như tốt thủy những 
người khác) lại có thể tiến đến xáy dựng hàng trăm, thậm chí hàng 
nghìn cửa hàng hay chi nhánh, phục vụ hàng trăm ngàn khách hàng 
trong vùng vä trên toàn thé giới? Làm thế nào họ có thể đảm bảo một 
chất lượng dịch vu vä sản phẩm như nhau với quy mô khổng lề như 
thé? 


Sự khác biệt là ó chỗ, những ông chủ này không bao giờ sử dụng toàn 
bộ quỹ thời gian của mình để LÀM CHO công ty như những nhän viên 
của ho. Ray Kroc (chủ McDonald's) chưa bao giờ phổi vào bếp để läm 
khoai täy chiên hay xoy sinh tố. Jean Yip không täp trung vào việc cắt 
tóc, gội đầu cho khách vä Ryan Hillsdon (người sáng lập Mr. Minit) 
không mắt một giây để sửa giày hay làm chìa khoá. 

Thay vì thế, họ dung thời gian để LÀM CHỦ công ty, tức là đều tu thời 
gian để thiết lập mô hình kinh doanh hiệu quả mà không càn họ phải 
trực tiếp nhúng toy vào. Một khi bộ máy đã chọy thông suốt, họ có thể 
thuê người phù hợp để thoy thế mình điều hành công ty, giúp họ nhân 
mô hình công ty thành hàng trăm hoặc thậm chí hàng ngàn chi nhánh 


ở khắp nơi trên thế giới. 
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NHÜNG DOANH NHÄN TRIEU PHÚ 
DÀNH THỜI GIAN PE LÄM CHU HON 
LÄ LÀM CHO CÔNG TY 


Có bao giờ bạn đặt câu hỏi, tại sao một số doanh nghiệp không thể 
khó lên nổi, dò người chủ đã dồn hết tâm sức vào đấy? Một trong 
những người bạn сда tôi mó quán cò phê đã bảy năm nay. Ngày này 
qua tháng khác, anh miệt mài làm việc tù 7 giờ sáng tới 11 giờ đêm, 
nhưng lợi nhuận thu được chỉ bình bình như hồi mới mở. 

Tôi chắc bạn cũng biết nhiều ví dụ về những doanh nhân khác cũng bắt 
đều bằng mô hình kinh doanh nhỏ nhưng đã nhân lên được hàng trăm 
cửa hàng hoặc văn phòng dai diện ở rát nhiều nước, kiếm được hàng 
triệu đô doanh thu hàng năm. Đó là Ya Kun International, bắt đầu tù 
một quán cà phê nhỏ noy dë phát triển ra hơn 50 cửa hàng ở 7 quốc 
gia khác nhau. Đó là Subwoy, từ một cửa hàng bán bánh mì sandwich 
do cậu be Fred Deluca lúc đó mới 17 tuổi lập ra (bởi vì cậu không có 
đủ tiền theo học dai học), nay dá trở thành một chuỗi gồm khoảng 
30.000 cửa hàng có mặt ở khoảng 90 nước. Công ty của họ ngày càng 
lớn mạnh. Но dä làm điều áy như thé nào? Họ kiếm däu ra thời gian? 
Điều quan trọng nhät mò bạn phải hiểu về nhóm doanh nhân thành dat 
này là họ không nhất thiết phổi làm việc chăm chỉ hon hay nhiều giờ 
hơn. Điểm khác biệt chính là loại hình công việc mò họ tâp trung sức 
lực để làm. Sai läm lớn nhất mä nhiều doanh nhân thường mắc phải là 
dùng toàn bộ thời gian để tập trung làm cho công ty mò không có thời 
gian làm chủ nó. 

Làm cho công ty tức là nhúng toy vào cỏ những việc ở tằm vi mô, tức 
là những việc cần thiết để công ty hoạt động hàng ngày. Đó là những 
việc “одр rút” cần làm để giữ cho công ty hoạt động thông suốt không 


Z А “ X А R N R Á : 
có ách tắc, boo gôm: bán sän phẩm, làm ra sän phẩm, cung cäp dich 
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vụ, giao hàng, läm só sách giây tö vä kê toán. Ví dụ, nêu bạn mó nhà 


hàng, làm cho công ty bao gồm: đón khách hàng ở cổng, phục vụ bàn, 
nấu ăn, thu tiền, làm kế toán, dọn dẹp, v.v... 

Trong khi những việc này quả thật cần thiết, nhưng một ông chủ thät 
sự thì không nên tâp trung vào nó. Lý do u, cho dò bạn có dồn hét thời 
gian và năng lượng vào những việc đó, bạn cũng không thể phát triển 
hay tự động hoá công ty. Làm như vậy, bạn đang chú trọng vào thu 
nhập ngắn hạn vò chỉ một lần. Ngay lúc bạn ngừng làm việc, bạn sẽ 
không còn thu nhập. Khi bạn chết, công ty cũng... qua đời. 

Ngược lợi, làm chủ công ty bao gồm những công việc có tằm vĩ mô, 
như suy nghĩ chiến lược tạo ra mô hình kinh doanh vò nhôn rộng mô 
hình này bằng cách mở nhiều chi nhánh/đại lý. Khi bạn có một hệ thống 
hoạt động hoàn chỉnh thì bắt kỳ oi được thuê vào làm việc đều có thể 
tạo га được những sản phẩm hoặc dich vụ có chất lượng tương đương 
cho dù thuộc bắt kỳ chi nhánh nào — giúp doanh thu và lợi nhuộn tăng 
lên gắp nhiều län. Tạo ra một mô hình kinh doanh và quy trình sän xuốt/ 
phục vụ sẽ giúp bạn tự động hóa và nhân rộng công ty. Lúc ấy, với tu 


cách làm chủ, bạn có thể rảnh tay mò vẫn hưởng lợi nhuộn. 


Ray Kroc sử dụng toàn bộ thời gian để hoàn thiện mô hình kinh doanh 
sao cho mỗi cửa hàng McDonald's trên thế giới đều cho ra món khoai 
täy chiên, bánh hamburger có cùng chät lượng, mẫu mä, được phục vu 
trong một bằu không khí giống nhau dù nó được đặt ở một thành phố 
Mỹ hay một thị trán ë Nam Phi. Ông dä tiêu chuẩn hóa đến từng mắt 
xích nhỏ trong quy trình sän xuốt và phục vụ của McDonald's. 

Không phải ngẫu nhiên mä tät сё nhân viên ó các cửa hàng McDonald's 
đều chào bạn bằng một nụ cười tươi tän với cách nói giống hệt như nhau, 
“Chào mừng guy khách đến với McDonald's!”. Đó là vì ông chủ Roy 
Kroc dá tạo ra những chuẩn mực được áp dụng cho khoảng 32.000 
cửa hàng McDonald's ở khắp nơi trên trái đốt. 


CHƯƠNG 4: XÂY DUNG CÔNG TY HOAT ĐỘNG TỐT MÀ KHÔNG САМ SỰ THAM GIA СОА BẠN 


Wwww.toitaigioi.com 


http://sach.to 


Adam Khoo 


Chẳng ngẫu nhiên chút näo khi bạn gọi một hamburger phô mai, người 


phục vụ sẽ án càn hỏi bạn có muốn gọi một phàn än lớn hơn không. 
Đó chỉ là một phần trong quy cách tiếp thị đã được nâng lên mức 
hoàn hảo. 

Cũng chẳng tình cờ mà món khoai täy chiên của họ có sắc vàng óng và 
mùi vị giống nhau trên toàn thế giới. Đó là vì khâu chế biến vä phục vụ 
cho khách hàng đều phải tuân thủ một quy trình nghiêm ngặt vò chính 
xác, không có một sai biệt nào. Số khoai täy chiên không bán hết trong 
vòng 10 phút phổi bị hủy để đảm bảo độ ngon vä mới. Không một nhà 
hàng nào trên thé giới được vi phạm điều näy. Dây là một phần của 
hệ thống hoạt động do ông chủ McDonald's dày công tao ra. Theo 
nghĩa đó, thành công của một công ty như McDonald's không phỏi do 
tòi năng đặc biệt của một nhân viên nào, mà là thành quỏ của một hệ 
thống hoàn thiện được tao га bởi một doanh nhân thiên tài! 

Khói niệm này không những có thể áp dụng cho những tộp doàn da 
quốc gia hay chuỗi nhà hàng, mà còn cho tốt cả các loại hình kinh 
doanh trên quả địa cầu! Đây cũng lò cách giúp cho Kumon trổ thành 
một trong những tâp đoàn giáo dục thành công nhất thê giới. Những 
người sáng lập đã tao ra một hệ thống hoàn chỉnh trong tiếp thị, hoạt 
động (dạy học và thiết kế chương trình), chăm sóc khách hàng, quỏn lý, 
nhân sự, tài chính, v.v... để có thể áp dụng trên toàn thế giới. 

Bài học ở däy là nếu bạn không täp trung удо việc phát triển mô hình 
kinh doanh ở tằm vĩ mô, bạn sẽ thấy mình bị cuốn vào những công việc 
ngày quo ngòy, khiến công ty không thể but lên đà tăng trưởng mới mà 
vĩnh viễn lệ thuộc vào bản thân bạn. 

Tôi gặp không ít doanh nhân có quan niệm sai lầm rằng chỉ nên phát 
triển hệ thống vä quy trình khi công ty dä đủ lớn. NHẰM TOIII Tắt cả 
những công ty lớn đều bắt tay xây dựng mô hình ngay tù buổi đầu... từ 
lúc còn bé xíu. Nêu không, công ty sẽ không tön tại đủ lâu để lớn mạnh 


và thành công. 
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Bí quyết chính là xác định tằm nhìn ngay tv đầu rằng công ty của bạn sẽ 


bán nhượng quyền kinh doanh để nhân bản lên nhiều lần. 


VÍ DỤ CỦA VIỆC LÀM CHO VÀ LÀM CHỦ 
-NGHỆ THUẬT CÂN BẰNG GIỮA CHIẾN 
THUẬT VÀ CHIẾN LƯỢC 


Ban có thể đặt câu hỏi, “Nếu tôi không làm tắt сё để công ty hoạt động, 
qi sẽ làm däy?”, “Khi mới mó công ty, tôi đâu có đủ tiền thuê cả đống 
người về làm việc để rảnh гапо tâp trung cho chiến lược phát triển|”. 
Đúng väy, giai đoạn khởi nghiệp (nhất là khi bạn chỉ có một mình với 
rät ít vốn), bạn phải làm cho công ty như một nhän viên thực thụ. Tuy 
vậy, bạn phải có kê hoạch dành một thời lượng nào đó để phát huy 
vai trò NGƯỜI CHU! Nếu không, bạn sẽ bị cuốn vào guồng тау làm 
việc liên tục như các nhân viên khác! Chúng to Һау thử láy vi dụ về kinh 
doanh nhà hàng để phân biệt giữa hơi voi trò làm cho công ty và làm 


chủ công ty. 
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Läm cho cöng ty 


Chào khách hàng ó cúa, don bàn, doi khách hàng goi món, chuän bi dó 
än, nấu än, thu tiền, làm kế toán, don dep, viet quảng cáo, khuyến mãi, 
quản lý, v.v... 


Làm chủ công ty 


Tạo ra hệ thống tiếp thị (ví dụ: hệ thống tạo ra các mẫu quảng cáo 
và thiết kế tờ rơi, chính sách khuyến mãi, chăm sóc khách hàng, 
quan hệ công chúng, quản lý, v.v...) 

Tạo ra quy trình hoạt động (ví dụ: quy trình mua thực phẩm, chuẩn 
bị đồ ăn, đợi khách gọi món, dọn bàn ăn, trang trí và bày biện, v.v...) 
Tạo ra mô hình quản lý tài chính (ví dụ: tiêu chuẩn hóa việc đánh giá 
mức độ lợi nhuận, tiềm năng doanh số, tiêm năng lợi nhuận, dòng 
tiền vào ra, v.v...) 


Tạo ra mô hình quản trị nhân sự (ví dụ: quy định trong tuyển dụng 
và huấn luyện nhân viên, chính sách lương bổng và giữ chân người 
tài, v.v...) 


Xây dựng thương hiệu 

Tạo ra nhiều sản phẩm mới 

Mở rộng và tái tạo mô hình kinh doanh 

Nghiên cứu thị trường tiềm năng 

Tìm kiếm địa điểm mới 

Mở cửa hàng mới và/hay bán nhượng quyền kinh doanh 


* Việc tạo ra mô hình kinh doanh bao gồm việc phát triển một hệ thống các chuẩn mực, 
quy định và quy trình hoàn tất công việc. 
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Ó giai đoạn bắt đầu, bạn nên sử dụng tối da 60% thời gian làm cho 


công ty, và 40% làm chủ công ty. Ngoy từ đầu bạn cần có chủ trương 
tìm cách giao phó dän dàn những phàn việc của mình cho nhân viên. 
Nếu bạn không rủng rỉnh tiền bạc, bạn có thể chọn giải pháp thuê 
người làm tự do, thực täp viên hoặc hợp tác với oi đó để cùng chia sẻ 
công việc và lợi nhuận. Đó cũng là cách mò tôi bắt đầu. 

Sou một thời gian, bạn sẽ có nguồn thu ổn định, cho phép bạn thuê 
nhiều nhän viên hơn để có thể đẩy bớt những việc nhỏ vò täp trung 
cho công tác hoạch định chiến lược phát triển. Mục tiêu cuối cùng của 
bạn là phải tập trung trên 90% thời lượng vò tâm sức để làm chủ và 
chỉ dành chưa đến 10% làm cho công ty. Chính điều näy đã läm cho 
McDonald's thực hiện bước dai nhảy vot từ một nhà hàng bé nhỏ thành 
một аё chế hùng mạnh với một chuỗi gồm khoảng 32.000 cửa hàng 
bón thức än “phủ sóng” ở 117 nước. Phäi, ngoy từ bước đầu Ray Kroc 
đã làm khác anh em nhà McDonald, cha dë thật sự của thương hiệu 
này, ông không bao giờ đứng га phục vụ khách hàng hay trực tiếp vào 
làm bánh, mặc dù ông vẫn thường tự toy nhặt rác bỏ vào thùng để làm 
gương cho nhân viên. Ong dùng toàn bộ thời gian của minh để dựng 
nên mô hình kinh doanh hoàn hảo để bắt cứ ai cũng có thể thực hiện 
nó một cách tết đẹp. 

Một ví dụ khác là về tập đoàn Jeon Yip chuyên tạo mẫu tóc vò cóc trung 
tâm giảm cân. Ngay từ khi Jean bắt đầu làm cho công ty với vơi trò 
thợ cắt chính, cô dä có định hướng tâp trung vào việc xây dựng công 
у! Song song với công tác tuyển chọn thợ cắt tóc và nhân viên trị liệu, 
cô đầu tu phần lớn thời gian của mình vào việc tao ra hệ thống chọn 
lya, tuyển dụng vò däo tao nhân viên. Cô cũng quan tâm đến việc xây 
dựng thương hiệu và tạo ro nhiều dòng sản phẩm, mó nhiều tiệm và 
từng bước hoàn thiện quy trình dịch vụ. Đây là cách mà cô mở rộng 
kinh doanh với hơn 50 tiệm läm đẹp, trong khi nhiều doanh nhân khác 
cũng bắt đầu với một tiệm làm tóc tương tự như cô chỉ quanh quán сё 
đời với một cửa tiệm nho nhỏ mäi không lớn lên được. 
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ĐIÊU СЇ САХ TRỞ NHIÊU NGƯỜI 
KHÔNG XÂY DỰNG ĐƯỢC MÔ HÌNH 
KINH DOANH 


Thột ro, điều gì khiến cho phần lớn doanh nhôn chỉ hùng hục làm việc 


cho công ty mò bỏ qua việc định hướng phát triển công ty? Tôi tin rằng 
có hai yếu tố chính: thái độ sai lầm và thiếu hụt kiến thức. 

Trong quống thời gian 5 năm ngắn пой, tôi và các cộng sự dä xây dựng 
AKLTG thành một trong những trung tâm dào tao lớn nhất vä da dạng 
nhất trong khu vực với hơn 100 nhän viên. Ngược lại, phần lớn đối thủ 
củo tôi chỉ lèo tèo có từ một đến năm nhân viên, dù họ có thâm niên trong 
ngành hon hẳn tôi. Му thì điều gì cản trở họ phát triển kinh doanh? 

Tôi phát hiện ra rằng trên đời có nhiều người thích ôm đồm mọi việc 
hơn bạn tưởng. Họ dinh ninh rằng “ngoài mình ra chẳng ai làm tốt 
được việc này”, rằng “chẳng tin qi được, nếu muốn mọi việc suôn sẻ, 
mình phải tự tay làm thôi”, rằng “nếu tôi rút ruột truyền nghề cho nhân 
viên, nhỡ gặp kẻ xäu bụng học được nghề rồi lại xin nghỉ và cướp di 
khách hàng của tôi thì sao”. Chính những lo ngoi và tằm nhìn thiển cận 
này dä khiến họ phổi göng mình lên đèo bòng hết mọi việc (cå huän 
luyện và đứng lớp giảng doy), thay vì tập trung xäy dựng hệ thống và 
thuê các chuyên viên đảm nhiệm những công việc hoạt động. Vì thiếu 
lòng tin và mang tám lý không dám chia sẻ, cuối cùng họ tự trói minh 
vào gung máy không dứt ra được. 

Điều näy đúng với tät cå mọi ngành nghề. Tôi có một người bạn là 
chuyên gia dinh dưỡng. Nhờ khỏ năng tạo ra những thực đơn giảm 
cân phù hợp và mối guan hệ thôn thiết với khách hàng, cô có nguồn 
thu nhập ổn định. Nhưng năm này qua tháng khác, cô bị dính chặt với 
công kia việc nọ, nên doanh nghiệp của cô không thể lớn nhanh đúng 
với tiềm năng phát triển của nó. Cứ cái đò này, tôi biết cô sẽ không có 
ngày nghỉ ngơi. Cô tin rằng chỉ mình cô mới có thể khiến khách hàng 
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NI | A N У A : А R A JA Á л N N e N 
häi lòng, vä rằng không ai có thể thay có làm tôt việc này. Ngoài ra, cô 


không có kiến thức vä khả năng hệ thống hóa cơ cấu và hoạt động của 
công ty cũng như huốn luyện người khác làm tót như mình. Chắc chắn 
cô rốt giỏi về chuyên môn nhưng lai không phổi lä một doanh nhân thật 
sự mä chỉ là chuyên viên làm thuê cho chính mình. 

Ban thấy đó, bạn phäi bắt đầu với cách nghĩ rằng bạn sẽ gôy dựng một 
công ty có thể cho га kết quà đồng nhất, cho dò bạn có trực tiếp läm 
hay không. Hãy hình dung công ty như cái máy in tiền. Nhiệm vụ của 
bạn lä läm sao sản xuốt ra nhiều cái máy như thê để đem bón cho bät 
kỳ ai và mang lai cho bạn một nguồn thu ổn định. Trong phän còn lại 
của chương näy, tôi sẽ giới thiệu đến bạn cách thức xây dựng mô hình 
chiếc máy in tiền này: gọi là quy trình phát triển công ty. 


QUY TRÌNH PHÁT TRIEN CÔNG TY 


Làm thé nào để xây dựng và phát triển công ty ngày càng lớn mạnh 
mà không càn bạn Һат gia với tu cách một nhân viên tän tụy? 
Có một quy trình gồm năm bước giúp bạn làm việc này. 

Bước đều tiên lò phổi có một tầm nhìn sóng tó rõ ròng về công ty. Bạn 
phỏi có trong đầu bức tranh toàn cảnh về công ty khi nó phát triển toàn 
diện. Nếu không có một bức tranh rõ ràng, bạn sẽ hoang mang, không 
hình dung được đường di nước bước tiếp theo. 


CÔNG Ty 
THÀNH CÖNG 


CHƯƠNG 4: XÂY DUNG CÔNG TY HOAT ĐỘNG TỐT MÀ KHÔNG САМ SỰ THAM GIA СОА BẠN 


Wwww.toitaigioi.com 


http://sach.to 


Adam Khoo 


Tát cå doanh nhân giỏi mà tôi quen biết đều bắt đầu bằng việc hình 


dung rõ về công ty của mình trong vòng 5 năm, 10 năm hoặc 15 năm 
tới. Khi Ray Kroc bắt đầu bán nhượng quyền kinh doanh McDonald's, 
ông dë có trong đầu hình ảnh chuỗi nhà hàng McDonald's mọc lên 
trên toàn nước Mỹ và sau đó lan rộng khắp thế giới. Ông hình dung 
cä nụ cười tuoi tắn trên môi của các nhân viên phục vu và những 
chiếc bánh đến toy hàng triệu người thuộc đủ thành phàn với một tiêu 
chuẩn nhất định. Khi Bill Gotes thành lập Microsoft, ông đã nhìn thấy 
hình ảnh máy tính xuát hiện ở tốt cà các hộ gio đình và chạy phàn 
mềm сба Microsoft (đó là vào những năm 1980, khi phàn lớn gia 
đình còn chưa có máy tính). 


Tương ty, khi dung lên "Adam Khoo & Associates” cùng với một nhân 
viên, tôi dä tưởng tượng cảnh nó phát triển từng ngày, trổ thành trung 
tâm huấn luyện về phát triển con người lớn nhất Châu Á, với hàng trăm 
nhän viên ở nhiều nước, giúp khơi gợi sức mạnh vò quyết tâm thay đổi 
cho hàng trăm ngàn người giò trẻ lớn bé thuộc mọi thành phần và 
ngành nghề. Nếu thiếu tằm nhìn đó ó năm về trước, tôi sẽ không có 
những quyết định và hành động cän thiết để biến nó thành một AKLTG 
như ngày noy. 

Ban thấy đó, khi bạn có một tầm nhìn rõ ràng về công ty, hình ảnh đó sẽ 
hướng dẫn vò tác động tới bạn trong mỗi việc bạn làm hòng ngày. Nếu 
bạn thấy công ty mình trở thành tập đoàn hàng triệu đô, với hàng trăm 
nhân viên ở 10 nước, thì tù ngày đầu tiên, bạn sẽ làm việc theo một 
cách rốt khác. Thoy vì chú trọng làm tết việc kinh doanh hiện tai, bạn sẽ 
dành thời gian tao ra mô hình tối ưu và không mệt mỏi trong việc fim 
kiếm nhân tài để hợp lực với mình xây dựng công ty. Bạn sẽ dành một 
phần lợi nhuận để tái đầu tu vò liên tục mó rộng hiểu biết, học thêm 


những kỹ năng mới để điều hành công ty có quy mô lớn hơn. 


Täm nhìn sóng tö quan trọng như bản thiết kế đối với người thợ xây nhà 
vậy. Trước khi xây một tòa nhà, bạn cần điều gì đầu tiên? Tốt nhiên đó 


là bản thiết kế do kiến trúc sư thực hiện. Bản thiết kế cho biết tòa nhà 
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sẽ có hình dáng thé nào sau khi hoàn tốt. Ngôi nhà được xây theo kiểu 


nào? Diện tích bao nhiêu? Có bao nhiêu tàng? Dùng vät liệu loại nào? 
Có bao nhiêu cửo га vào và cửa sô? Sàn bằng dá hoa cương hoy lót 
дб, v.v... 

Với bản thiết ké đến từng chi tiết näy, nhà thầu sẽ hướng dẫn từng đội 
của mình thực hiện những phần việc khác nhau như xử lý móng, đổ bê 
tông, xây tường... và giám sót liên tục để đảm bảo rằng ngôi nhà được 
xäy đúng theo bản vẽ của kiến trúc sư, chính xác đến từng phán. Cuối 
cùng, nhà thầu xây dựng sẽ hoàn tät công việc của mình khi ngôi nhà 
anh ta xôy giống y như bản vẽ củo kiến trúc sư. Tết nhiên, trong quá 
trình thực hiện sẽ có vòi sai biệt nhỏ, nhưng nhìn chung, căn nhà sẽ là 
bản sao của Бап vẽ. Và đây là cũng là cách bạn xây dựng công ty. 
Nếu gặp một người thợ xây, hàng ngày hùng hyc xây tường hay bào gỗ, 
mä không biết mình sẽ làm ro cái gì, chắc bạn nghĩ người näy bị khùng. 
Làm sao có thể cắm cúi xáy mà không biết mình xäy cái gi! Một thời 
gian sau, cái mò anh ta xäy liệu có thể dùng được vào việc gi? Để ở, 
hay làm nhà kho, hay bỏ hoang? Mặc dù với chuyện xây nhà ai cũng có 
thể thấy ngay đó là điều bát hợp lý, nhưng đây chính lò điều mà phàn 
lớn doanh nhân đang läm với công ty của mình. Gặp chăng hoy chớ, 
họ cắm cúi làm mà không hề biết mình đang xây nên cái gì, hay công ty 
mình sẽ đi về đâu. Không có một tầm nhìn rõ ròng, các quyết định của 


bạn thường thiển cán, mong tính đối phó vò thiếu thôn trọng. 


TÂM NHÌN LÀ HÌNH ẢNH CÔNG TY 
KHI NÓ ĐƯỢC HOÀN TẤT 


Bây giờ, tôi muốn bạn nhắm mắt lại, kích hoat sự sáng tao và cho phép 
trí tưởng tượng duo bạn tới tương lai. Nhớ rằng bạn là kiến trúc sư, là 
người đặt bút vẽ bản thiết kế cho công ty mình. 
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Bạn muốn công ty có quy mô như thế nào vào cái ngày nó được hoàn 


tắt và bạn có thể bán nó đi, đưa nó lên sàn chứng khoán hay để nó 
tự vận hành và bạn chỉ ngòi đấy hưởng thụ thành quá của mình suốt 
dòi? 

Công ty sẽ có bao nhiêu cửa hàng hoặc văn phòng dai diện ó mỗi 
nước, mỗi thành phố? Bạn muốn có bao nhiêu nhân viên trong mỗi cửa 
hàng? Doanh thu hàng năm lò bao nhiêu, lợi nhuận sou thuế thế nào2 
Thương hiệu của bạn lò gi? Nhän viên cần có những phẩm chốt vò gió 
trị thế nào? Công ty sẽ phục vụ khách hàng nào? Có bao nhiêu khách 
hàng mỗi năm? Công ty sẽ đóng góp những gì cho cộng đồng? Cuối 
cùng, mät bao lâu để bạn hoàn thònh công trình näy? 

Trong khoảng trống phía dưới, bạn hy viết ra câu trả lời cho những câu 
hỏi gợi ý ở trên. Làm như thế, bạn dang thực hiện voi trò kiến trúc sư 
của mình đấy. Nếu gặp khó khăn khi đưa ra những con số cụ thể, bạn 
có thể tham khäo thành tích và quy mô сба những con chim đầu dän 


trong ngành để có thể học hỏi và đối chiếu. 


QUY TRÌNH XÂY DỰNG _ 
VÀ PHÁT TRIEN CƠ CÂU TÔ CHỨC 


Một khi bạn đã có bức tranh rõ nét về công ty, bạn càn thực hiện bước 
thứ hai trong quy trình phát triển công ty. Đó là lập ra quy trình phát 
triển tổ chức hay cơ cấu các bộ phận trong công ty. 
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Bước thứ hai này giúp trả lời câu hỏi: “Cần phổi phát triển các bộ phận 


trong công ty như thê nào để nó có thể dat được mục tiêu cao nhát2 
Däu là những bước cần thiết trong việc xây dựng một bộ máy vän hành 
tốt nhát?”. 

Đầu tiên, bạn cần vẽ ra sơ đồ tổ chức công ty. Mỗi khi tôi nêu vän đề 
này với các chủ doanh nghiệp nhỏ (hay người làm thuê cho chính mình), 
họ thường phì cười, “Sơ dë công ty chỉ dành cho tập doàn lón! Chúng 
tôi chỉ có vòi người, cần gì đến một sơ dò? Mọi người phân nhau mỗi 
người mỗi phân sự là được. Khi oi đó bán hay không làm được, người 
khác sẽ làm thay”. 

Tiếc thay đó chỉ là cách nghĩ làm hạn chế doanh nghiệp. Xin chia sẻ 
với bạn từ kinh nghiệm bản thân rằng việc lập sơ đồ tổ chức công ty lò 
CỤC KỲ САМ THIET, kể cả khi bạn chỉ có một nhän viên lò chính ban! 
Sơ dà tổ chức giúp bạn hình dung rõ những bộ phận càn thiết để công 
ty hoạt động thông suốt vò hiệu quả nhốt. Nó cũng giúp bạn giao phó 
trách nhiệm đến từng thành viên (kế cå bạn). Nhìn vào đó, bạn sẽ lập 
tức thấy bộ phận nào dong hoạt động không hiệu quả cần có sự cài 
tiễn tức thì. 


Lập sơ đồ tổ chức công ty 


Нау hình dung công ty bạn lä một chiếc máy boy mä mỗi bộ phân trong 
công ty hoạt động như một động cơ. Để công ty cốt cánh vä vươn đến 
đỉnh сао, các động cơ phải hoạt động hết công suất. Lý do khiến nhiều 
công ty không những không thể cắt cánh mä còn bị toi nạn là vì có một 
hoặc vài động cơ hoạt động không tốt. Nếu không có sơ đồ tổ chức, 
bạn sẽ không biết rõ bộ phân nào hay động cơ nào dang одр trục тйс 
để có biện pháp cứu chữa kịp thời. 

Vậy, để một công ty hoạt động cần có những bộ phận näo và chúng 
liên quan với nhau ra sao? Các công ty có thể khác nhau về loại hình và 
quy mô hoat động nhưng †ựu chung, tắt cä các công ty đều cän có bến 
bộ phận chính. Đó là: tiếp thị, tài chính, sän хобі và nhân sự. Trong mỗi 
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bó phân chính näy lai có các bộ phận nhỏ hon nhưng không thể thiếu. 


Bến bộ phán chính này phải nằm dưới sự điều hành của ban quản lý 
mä dai diện lä giám đốc điều hành (CEO) hay chủ tịch. 


Cơ cấu tổ chức của một công ty thường có những bộ phận sou: 


Giá trị cao hơn 


Giám đốc điều hành 


Giám đốc Giám đốc Giám đốc Giám đốc 
tiếp thị sản xuất tài chính nhân sự 


Quản lý thông 
tin (MIS) 


Quảng cáo/ Dịch vụ 


Khuyến mãi khách hàng Виз Ше 


Bán hàng Кётоап 


Giá tri thäp hon 


Ban có thể thấy rằng những bó phân nhỏ hơn của bó phân sän хобї còn 
để trống vì mỗi ngành khóc nhau sẽ “lắp vào chỗ trống” khác nhau. 
Trong khi đó, các bộ phận nhỏ khác lai khá giống nhau giữo các ngành. 
Một län nữa, sơ đồ tổ chức cho thäy những việc cần làm để công ty vän 
hành thành công và sinh lợi. 

Những bộ phận ở phía trên sơ đồ tổ chức là những bộ phán tao giá trị 
coo hơn cho công ty. Nói cách khác, bộ phận càng ở trên cao càng có 
nhiều ảnh hưởng tới lợi nhuận củo công ty vò giá trị thị trường. Như váy, 
bạn càng dành nhiều thời gian cho những bộ phán ấy, công ty sẽ càng 
phát triển nhanh hơn và kiếm được nhiều lợi nhuän hơn. 
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Ai làm việc øì? 


Câu hỏi tiếp theo là “Ai làm việc gi?” và “Những việc quan trọng có 
được thực hiện khöng?”. Để trả lời câu hỏi này, bạn cần điền tên từng 
nhôn viên vào những bộ phán chính/bộ phän nhỏ cụ thể. Nếu bạn chỉ 
có một mình hay vài nhân viên, chẳng có gì lạ khi một người phải kiêm 
nhiệm nhiều việc ở nhiều bộ phận khác nhau. 

Tiếp theo, cần theo dõi xem bạn sử dụng thời gian hàng ngày như thế 
nào. Bạn phân bổ thời gian của mình cho mỗi bộ phận ra sao. 

Khi tôi yêu cầu học viên làm bài tập näy, nhiều người láy làm kinh ngạc 
khi nhận ro nhiều bộ phận quan trọng trong công ty mình lại chẳng có 
qi làm cả. Richard, chủ một tiệm làm tóc, nhận ro rằng anh gần như 
dành trọn thời gian vào việc cắt tóc (một phàn của bộ phân sản xvät) vä 
dịch vụ khách hàng nhưng hầu như không có thời gian dành cho quảng 
cáo/khuyên mãi, giữ chân khách hàng và bán hàng (một phần củo bộ 
phân tiếp thị). Đây chính là lý do khiến doanh thu củo tiệm không ön 
định, anh có it khách hàng mới vä it khách hàng quoy trỏ lại. 


Anh cũng chẳng có thời gian cho việc tuyển dụng và doy nghề cho thợ 
cắt tóc mới (một phần của bộ phận nhôn sự). Nhìn vào sơ đồ của anh, 
tôi hiểu ngay tại sao cửo tiệm của onh vẫn còi cọc dù đã mó được 5 
năm rồi. Loe hoe chỉ có vài thợ cắt tóc anh tuyển được trong máy năm 
quo, nhưng tay nghề của họ không “bén” bằng ông chủ nên họ không 
có động lực vä sau môt thời gian cũng nghỉ việc. Đó chính là hệ quá 
tốt yêu của việc anh không lập ra ngoy từ đầu một quy trình tuyển chọn, 
huốn luyện và quản lý nhân viên. 

Richard cũng không biết cửa tiệm củo mình lời lỗ ra sao, lợi nhuận 
đang tăng hoy giảm sau mỗi tháng, vì chẳng có ai theo dõi những con 
số này (một phần của bộ phân tài chính). Anh phát hiện ra mình làm 
việc như điên mà lợi nhuận mỗi năm một giảm. 

Cuối cùng, mặc dù Richard mang danh là tổng giám đốc, anh chẳng 
dùng chút thời gian nào để làm những việc mà tổng giám đốc phải làm 
(định hướng phát triển và lãnh đạo) 
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Đây là so đồ tổ chức tiệm làm tóc của Richard 


Giám đốc điều hành 
(Richard) 


Thư ký 
(Cheryl) 


Giäm döc sän xuät 
(Trưởng bộ phận làm tóc) 
(Richard) 


Giám đốc tài chính Giám đốc nhân sự 
(Richard) (Richard) 


Giám đốc tiếp thị 
(Richard) 


Quảng cáo/khuyến mãi Thợ cắt tóc 1 Kế toán Huấn luyện 
(Richard) (Richard) (Richard) (Richard) 


Dịch vụ khách hàng Thợ cắt tóc 2 Quản lý thông tin (MIS) Tuyển dụng 
(Cheryl) (Carol) (Richard) (Richard) 


Bän häng Thợ cắt tóc 3 
(Richard) (Terence) 


Thợ gội däu/ Làm móng 
(Cindy) 


Richard điều hành tiệm cắt tóc của mình và dưới anh có hai thợ cắt tóc 
khác (Carol & Terence), một thợ gội đầu/làm móng lò Cindy. Cheryl, 
nhân viên thứ tu, có trách nhiệm chăm sóc khách hàng, thu ngôn và giải 
quyết những việc số sách khác. 

Khi làm bài tập này, bạn cần điền tên nhân viên vào tốt cả các ó trong 
sơ đồ. Bởi vì bao giờ cũng phải có oi đó chịu trách nhiệm cho mỗi bộ 
phân. Nếu chưa tuyển được người cho bộ phận đó, với tu cách đứng 


đầu, bạn (hoặc đối tác của bạn) phải kiêm nhiệm| 
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Trong vi dụ ở trên, Richard điền tên mình vào tät cà những vi trí còn 


trống. Nó nhắc nhỏ anh cần hoàn thành những việc này vò anh có 
trách nhiệm tim kiếm người thích hop để điền vào chỗ trống. 

Còn đây là cách Richard phân bổ thời gian cho các bộ phán. Điều nòy 
chỉ sáng tö khi tôi yêu cầu Richard ghi lại thời gian anh sử dụng cho 


từng vai trò mỗi tuân. 


Vai trò/Nhiệm vụ chính Thời lượng hàng tuần 


1. Giám đốc điều hành 

(gắn kết mọi bộ phận, phát triển mô hình và chiến lược) 
2. Tạo mẫu tóc 

3. Trưởng bộ phận làm tóc 

(Sáng tạo kiểu mới, kiểm tra chất lượng & huấn luyện) 

4. Giám đốc tài chính 

(Dự toán ngân sách, dự báo thu chỉ và theo dõi doanh thu) 
5. Giám đốc tiếp thị 

(Bao gồm chăm sóc khách hàng, quảng cáo và bán hàng) 
6. Quảng cáo/Khuyến mãi 

(Làm quảng cáo mới và khuyến mãi) 

7. Bán hàng 

(Giữ chân khách hàng, chào hàng qua điện thoại...) 

8. Tuyển dụng và huấn luyện 

(Tuyển dụng người giỏi, dạy nghề, v.v...) 


Khi nhìn vào những con số này, Richard giät mình nhộn ra rằng có quá 
nhiều việc quan trọng mò không qi làm cả. Tôi nói với anh rằng nêu anh 
tiếp tục sử dụng 90% thời gian làm việc như một thợ cắt tóc chính hiệu và 
không sử dụng chút thời gian nào cho những voi trò khác, anh sẽ mäi mäi 
bị trói chặt vào cửa tiệm nhỏ này cho đến hết đời. Để bát kỳ công ty nào 
khơi thác hết tiềm năng cda nó, phổi có ai đó dành từ 40 dän 50 giö/tuän 
cho việc bán hàng, 40 đến 50 giö/tuän cho tiếp thị, cũng bằng бу thời 
lượng cho tài chính, cho quỏn lý nhân sự và những voi trò khóc. 
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Khi tôi chỉ ra rằng, đó là những lý do khiến công ty сба Richard phải 


chật vät lắm để sống còn, anh lập tức kêu lên: “Nhưng... tôi làm gì có 
thời gian “ôm” hết những việc ông nói! Kể cà có thời gian, tôi cũng 
không biết phái läm sao, cũng chẳng có tiền để thuê người làm những 
chuyện đó”. 

Nếu vän đề của bạn cũng tuong tự như củo Richard, xin bạn dung lo. 
Đây là thử thách mä hằu hết doanh nhân đều gặp phải! Vốn đề là ở 
chỗ, Richord cũng như nhiều người khác mà tôi biết, tập trung thời gian 
vào những việc không hữu ích! 

Nhiều doanh nhän vẫn mang tám lý của người di läm thuê, tích cực läm 
những việc vận hành hoặc kỹ thuột, nên không còn thời gian để quán 
xuyên công việc quán lý vä chiến lược phát triển công ty. Điều này cũng 
giống như chiếc máy boy không người lái, nên không thể cốt cánh bay 
lên được. 

Tôi cho rằng da phần chúng ta đều khởi đầu với một it vốn, nên không 
thể thuê cả một đội quên điền vào tốt cả những ó trống, để chúng ta rảnh 
rang chú tám vào công việc hoạch định chiến lược. Như phần lớn mọi 
người, tôi cũng khởi đầu chỉ với hơi người, Patrick Cheo (cộng sự са tôi) 
và Sant Qiu, làm tiếp thị cùng những công việc vän hành khác. 

Khi mới bắt đầu, bạn phổi phán bổ công việc vận hành công ty cho 
mình vä một vòi người khác. Nhưng bắt kể thế nào, bạn cũng phổi 
dành thời gian để vạch ra chiến lược phát triển công ty. Một thời gian 
sau, bạn sẽ làm it những công việc vận hành hon vò định hướng chiến 
lược nhiều hơn. 

Có một cách để kiểm tra xem công ty của mình có phải là một cỗ máy 
hoàn thiện hoy không. Đó là khi bạn hoàn toàn không phải nhúng toy 
vào những việc hàng ngày để có thể chú tâm coi sóc mọi việc ở tầm 
vĩ mô. Nhờ thế, bạn có thể tâp trung toàn bộ nỗ lực vào điều hành, 


cài thiện, hoàn thiện từng bộ phận trong công ty và nhân rộng mô 
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hình công ty ra những vùng miền khác. Bạn cũng có thể chọn việc bán 


lại công ty hoy nhượng quyền kinh doanh ở thời điểm này. Tổng cộng 


có 4 bước giúp bạn làm việc này... 


BỒN BƯỚC XÂY DỰNG BỘ MÁY 
THÀNH CÔNG CHO CÔNG TY 


1. Lên sơ đô tô chức và phân công người vào 
tät cả các bộ phận 

Việc đầu tiên bạn cần làm là lập sơ dò tổ chức công ty để thấy rõ các bộ 
phán quan trọng nhất thiết phổi có để công ty hoạt động. Một việc làm 
tya như điểm lại tät сё các động со càn thiết để máy bay cắt cánh. 
Tiếp theo, bạn phäi chỉ định nhän sự cho từng bộ phận. Nói nöm no, 
điền tên bạn, cộng sự, nhän viên vò người hợp tác vào tốt cả các ó trống. 
Đây là việc làm để đảm bảo rằng mỗi bộ phân đều có người phụ trách 
và không có bộ phân nào trống. Khi bắt đầu AKLTG, chúng tôi chỉ có 
bến người: Adam, Patrick (cộng sự), Sant vä sau đó lä Stuart (cộng sự), 


chúng tôi phän chia công việc như sou: 
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Giám đốc điều hành 
(Adam) 


Thư ký 
(Sant) 


Giám döc sàn xuät Giäm döc tài chính 
(Patrick) (Patrick) 


Giám đốc tiếp thị 
(Adam) 


Giám đốc nhân sự 
(Patrick) 


Quảng cáo/ khuyến mãi Trưởng bộ phận trường học Kế toán Huấn luyện 
(Sant) (Adam) (Bán thời gian) (Adam) 

Dịch vụ khách hàng Nhân viên bán hàng 1 Quản lý thông tin (MIS) Tuyển dụng 
(Sant) (Bán thời gian) (Patrick) (Adam) 


Bán hàng 


Nhân viên bán hàng 2 


(Sant) (Bán thời gian) 


Chuyên viên vận hành 
(Bán thời gian) 


Trưởng bộ phận hội thảo 
(Sant) 


Chuyên viên vận hành 
(Sant) 


Trưởng bộ phận 
đào tạo doanh nghiệp 
(Stuart) 


Chuyên viên vận hành 
(Sant) 


Trưởng bộ phận đào tạo 
(Stuart) 


Chuyên gia đào tạo 1 
(Adam) 


Chuyên gia đào tạo 2 
(Stuart) 


Chuyên gia đào tạo 3 
(Bán thời gian) 
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2. Phát triển cách tốt nhất để hoàn thành chức năng 
của mỗi bộ phận 


Mỗi người phổi fim cách hoàn thành nhiệm vụ được giao một cách hiệu 
quà nhất. Ví dụ, khi tôi phụ trách bộ phận quảng cáo/khuyến mái, tôi 
phải tim tòi, hoàn thiện và phát triển những phương pháp hữu hiệu nhät 
để thu hút khách hàng tiềm năng tham gia chương trình của chúng tôi. 

Tôi dä xây dựng vò phát triển cách viết các mẫu quảng cáo tốt nhốt, 
nghĩ ra những kênh quảng bá hiệu quả nhất vò tim га các nguồn khách 
hàng lớn (ví dụ: quảng cáo qua điện thoại, hợp tác khuyến mối với 
những công ty khác, v.v...). Tôi cũng tim ra cách dat tỉ lệ mua hàng coo 
nhất: sử dụng biện pháp hoàn lai tiền nếu chốt lượng không như ý, tổng 
hợp những lời cảm nhân của khách hàng cũ, tổ chức những buổi thuyết 


trình có nội dung häp dẫn, v.v... 


Câu hỏi đặt ra: làm thế nào ñm ra cách hiệu quả nhất để hoàn thành 
tết chức năng nhiệm vụ của mình? Ví dụ, nếu từng là một đầu bếp, bạn 
có thể chỉ biết chút it về tiếp thị, vậy thì läm thế nào bạn có thể phát 
triển một chiến lược tiếp thị tốt2 Tôi phát hiện ra rằng, cách tốt nhất để 
có được những phương pháp hiệu quả là học hỏi từ những chuyên gia 
dàu ngành hoặc những người có thâm niên trong nghề. Để thâm nhập 
vào lĩnh vực tiếp thị, tôi đã tham dy rốt nhiều buổi hội thảo vä dời mài 
đọc sách của những ông tổ về tiếp thị như Jay Abraham, Brad Sugars 
vò John Coples. 

Patrick, Giám đốc tòi chính của công ty, đọc nhiều sách về quản lý dòng 
tiền, làm ngôn sách và dự báo thu chi, nhờ vậy anh học vò áp dụng 
những chiến lược tài chính tốt nhát để đảm bảo rằng AKLTG luôn hiệu 
quå trong việc quản lý dòng tiền và thu được lợi nhuộn сао nhất. 
Chắc hän bạn sợ sẽ phổi đọc hàng núi sách để tim được chiến lược 
tết nhất, nhưng xin bạn đừng lo lắng. Tôi đã làm việc này thoy bạn. 
Trong phän còn lại của quyển sách, tôi sẽ giới thiệu những chiến lược 
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tết nhất vä tài chính, tiếp thị và vận hành công ty mò tôi đã dày công 


chọn lọc, tät cà những việc bạn cán làm là linh hoat áp dụng nó vào 


công ty của minh. 


3. Tiêu chuän hóa công việc cho từng vi tri (Sö tay 

nhân viên) 

Dò bạn là nhà tiếp thị hoy người bán hàng giỏi nhất trong công ty, 

nhưng néu bạn không thể huốn luyện người khác làm được giống như 

bạn thì cũng vô ích mä thôi. Nhớ rằng nếu bạn là người duy nhất làm 

được một việc nào đó, bạn sẽ bị gắn chặt vĩnh viễn vào vị trí đó và công 

ty không thể lớn mạnh lên được. Nó không thể hoạt động mà không có 

bạn và không thể được nhôn rộng mô hình sang những nơi khác. 

Tương tự, phổi có ai đó dành 100% thời gian phụ trách một bộ phận 

để công ty có thể đạt tới đỉnh điểm thành công. Mỗi vị trí phổi có người 

làm toàn thời gian. Khi bạn, với tư cách người chủ, phỏi phụ trách quá 

nhiều bộ phận, thời gian của bạn sẽ bị chia nhỏ cho các bộ phận ấy 

và mỗi mắt xích sẽ không thể chạy một cách tốt nhất. Giống như chiếc 

тау bay mä mỗi động cơ chi hoạt động 25% công suốt, nó sẽ không 

thể dot được tốc độ tối đa. 

Một khi bạn dä tim ra cách tốt nhất để hoàn thành chức năng của một 

bộ phận, bạn có thể soạn ro “Só toy nhân viên” để bắt kỳ oi vào thay 

thé bạn trong vi tri đó đều có thể dat được kết quả tương ty. 

Quyển “Sổ tay nhân viên” cần nêu rõ những vän đề sau: 

ө Trách nhiệm củo công việc (tức là càn phải làm gì) 

O Quy trình läm việc tiêu chuẩn (tức lò läm như thế nào) 

ө Tiêu chuẩn đónh giá công việc và những chuẩn mực cần dat được 
(tức là kết quà) 

Sau ду tôi xin giới thiệu một phần “Sổ tay nhân viên” cho bộ phận tu 

vän chương trình của tôi (dành cho khách hàng doanh nghiệp) để bạn 

tham khäo. 
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Bộ phận tư vän chương trình của AKLTG (Dành cho khách hàng doanh nghiệp) 
Só tay nhân viên 


Trách nhiệm 
Tìm kiếm hợp đồng đào tạo mới dành cho khách hàng doanh nghiệp 
Đảm bảo việc đào tạo được hoàn thành vượt mức mong đợi của 
khách hàng 
Quản lý và phục vụ khách hàng doanh nghiệp 
Theo dõi và đáp ứng hoặc vượt chỉ tiêu bán hàng 
Báo cáo cho Trưởng bộ phận đào tạo doanh nghiệp 
Quy trình làm việc tiêu chuẩn 
Tìm kiếm khách hàng mới 
Liên hệ khách hàng tiểm năng, phân tích nhu cầu của khách hàng 
Tổ chức những buổi gặp mặt khách hàng tiềm năng khi cần thiết 
Gửi email cảm ơn sau lần gặp mặt 
Tham khảo ý kiến của chuyên gia đào tạo để lên chương trình 
Thiết kế và gửi bản đề xuất chương trình đến khách hàng 
Theo sát và đảm bảo hợp đồng thành công 
V.v... 


9 
o 
o 
o 
o 
o 
o 
o 


Tiêu chuẩn đánh giá công việc 
Trả lời khách hàng mới trong vòng 48 tiếng 
Gửi bản đề xuất chương trình trong vòng một tuần cùng với bản phân 
tích nhu cầu khách hàng 
Gửi bản tóm tắt thông tin phản hồi của khách hàng trong vòng một 
tuần, sau khóa đào tạo 
Đảm bảo một tuần có ít nhất ba buổi gặp mặt với khách hàng mới 
Tìm ra ít nhất hai khách hàng tiểm năng mỗi ngày 
Gặp mặt khách hàng hiện hữu ít nhất mỗi quý một lần 
Đạt doanh thu tối thiểu 500 ngàn đô/năm 
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4. Huấn luyện nhân viên thay thé vä tham gia 
vào những bộ phận tạo ra giá trị cao hơn 


Bước cuối cùng mà bạn càn thực hiện lò tuyển dụng và huốn luyện 
cho người thay thế vị trí của bạn, cùng với sự giúp đỡ của “Sổ tay nhân 
viên”. Một khi dä tim được người thay thé, bạn có thể tham gio nhiều 
hơn vào những bộ phân mong lai gió trị cao hơn, tức là tập trung удо 
vai trò vạch đường hướng chiến lược cho công ty. Nhớ rằng mục tiêu 
cuối cùng là bạn giỏi phóng mình khỏi công việc vận hành hàng ngày. 
Vi dụ, thời kỳ đều tôi kiêm nhiều vai trò: chịu trách nhiệm về bộ phận 
quång cáo/khuyến mái, bán hàng trực tiếp (cho công ty/truöng hoc) 
cũng như công tác huốn luyện và до tao. Tôi cũng dám nhiệm việc 
phát triển giáo trình (viết tài liệu học và biên soạn chương trình giáng 
doy). Vài năm sau, tôi đã huốn luyện những nhän viên khác Һау mình 
thực hiện những việc này, trong khi tôi tập trung vào những công việc 
có gió trị сао hơn trong sơ dè tö chức. Ngày nay, tôi nắm giữ vị trí chủ 
tịch, tập trung phút triển các thị trường mới, viết sách vò thiết kế các 
khóa học mới. Các phän việc còn lai trong công ty đã có hơn 80 nhân 
viên khác, tính riêng ở Singapore, đảm nhiệm. 

Thế là chúng ta vừa hoàn thành hai bước dàu trong quy trình 5 bước 
phát triển công ty; đó là: (1) vạch ra tầm nhìn và (2) phát triển cơ cấu 
tổ chức của công ty. Chúng to sẽ nghiên cứu những bước tiếp theo, 
bao gồm: (3) phát triển chương trình tiếp thị (chương 5 & 6), (4) phát 
triển nhân lực (chương 7) và (5) quản lý tài chính (chương 8). 
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KHUECH PAI 
LOI NHUẬN TRONG 
KINH DOANH 


KHUẾCH ĐẠI LỢI NHUẬN 
TRONG KINH DOANH 


сниомс (OJo 


№ hu уду, bạn đã khám phá га niềm dam mê của minh là gì vä 
cùng với nó là ý tưởng kinh doanh đáng gió hàng triệu đô. Bạn 


biết mình sẽ cho ra đời một sän phẩm hoặc dich vụ tuyệt hảo tao ra 
giá trị lớn trên thị trường. Bây giờ, tät cå những việc bạn phải làm là 
mở công ty, tung га những sản phäm/dich vụ tốt và đợi cho dòng tiền 
chảy vào túi mình phải không? Làm to! 

Ngày пау, tät сё các ngành đều cạnh tranh rät gắt và các “thượng dé” 
được nuông chiều quá mức với quá nhiều lya chọn, nên bạn không 
thể chỉ mở công ty và mong khách hàng sẽ tới gõ cửa. Trước khi khách 
hòng biết đến bạn, họ đã bị bao vôy bởi hàng trăm mẫu quảng cáo vò 
người bán hàng khóc, vò thế là bạn chẳng có hy vọng bán được hàng 


nêu cứ khoanh tay ngồi chờ. 
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Để xây nên một công ty sinh lợi, bạn phi thuộc nằm lòng những “tuyệt 


chiêu” trong việc chủ động tim kiếm khách hàng, thu hút ho đến với 
sản phẩm hoặc dịch vụ củo bạn, khiến họ có đủ hào hứng và nhiệt tình 
quay lai mua län noa và län nữa. Để xây dựng công ty triệu đô, bạn 
phải là nhà tiếp thị tài bol 

Soi läm lớn nhät mä các doanh nhân thường phạm phải là cho rằng 
chỉ cần có sản phẩm tốt là đủ để khách hàng chen chân muo, hữu xq 
tự nhiên hương mä. Họ không dành đủ nỗ lực và tiền bạc cho khâu tiếp 
thị, quảng cáo và khuyên mái. Kết дий, công ty của họ sớm muộn gì 
cũng thốt bại vì không có nhiều người biết tới họ, hay không cảm thấy 
rằng sän phẩm hoặc dich vụ cõa ho là tốt nhất. 

Điều này thì bạn dä biết nhưng tôi vẫn muốn nhắc lại, không phải sän 
phẩm tót nhät sẽ mang lại doanh thu сао nhất, mà phổi là những sän 
phẩm được nhộn thức là tốt nhất trên thị trường. Ví dụ tiêu biểu nhät là 
về Burger King và McDonald's. Các cuộc điều tra cho biết burger của 
Burger King ăn ngon hơn, nhưng McDonald's lại thành công hơn gäp 
nhiều län. Đó là vì McDonald's nắm được bí quyết đi vào con tim và 
khối óc của khách hàng. 

Trong chương nòy, bạn sẽ được học cách thức trở thành nhà tiếp thị tòi 
ba. Bạn cũng sẽ biết được những chiến lược tiếp thị hiệu quả nhất, cho 
phép bạn biến sän phẩm hoặc dịch vụ của mình thành hàng triệu đô 


doanh thu vä lợi nhuận. 


CÔNG THÚC NHÂN LỢI NHUẬN THEO 
САР SÔ NHÂN 
Câu hỏi thường gặp nhät trong nghề tu vän của tôi là “Làm thé nào để 


tôi kiếm được nhiều khách hàng hon?”, “Làm sao để đẩy doanh thu 


lên cao hon?”, “Có công thức nào mà những công ty thành công đang 
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dùng để đạt được hàng triệu đô doanh thu và lợi nhuận”, “Chúng tôi 


có học vä áp dụng được công thức này vào bắt kỳ lĩnh vực kinh doanh 
nào không”. Thật dáng mừng, câu trả lời là... CO! 

Đầu tiên, bạn cần biết có 5 biến số xác định lợi nhuận cho bát kỳ công 
ty nào. Đó là: 1) Lượng khách hàng tiềm năng, 2) Tỉ lệ mua hàng (fi 
lệ khách hàng tiềm năng trở thành khách hàng), 3) Số tiền mua trung 


bình, 4) Só lần mua lặp lại trung bình và 5) Tỉ lệ lợi nhuận ròng. 


1. Lượng khách hàng tiềm năng 


Biến số lợi nhuận đầu tiên là lượng khách hàng tiềm năng mà công ty 
bạn có thể thu hút. Khi oi đó gọi điện đến công ty bạn, bước vào cửa 
hàng của bạn hoặc được nhân viên bán hàng сӧа bạn liên hệ, người ấy 
trå thành một khách hàng tiềm năng. Bạn càng kiếm được nhiều khách 
hàng tiềm năng thì cơ hội một vài người trong số họ muq một món gì 


đó vä trö thành khách hàng thường xuyên càng coo. 


2. Ti lệ mua hàng 


Rõ ròng, không phải khách hòng tiềm năng nào cũng mua một món gì 
đó và trå thành khách hàng. Ví dụ, nếu trong 100 người bước vào cửa 
hàng mỗi ngày có 10 người mua hàng thì tỉ lệ mua hàng của bạn là 10 
trên 100, tức là 10%! 

Giỏ sử bạn bán máy vi tính cho các công ty. Nếu mỗi ngày bạn gõ cửa 
20 văn phòng vä bán được 5 máy vi tính, tỉ lệ mua hàng của bạn lä 5 
trên 20, tức 25%. 


Các công ty sinh lợi cao là những công ty biết dùng các phương pháp 
đem lại cho họ tỉ lệ mua hàng cao nhät! 

Như váy, nếu muốn có nhiều khách hàng hơn, bạn phải tăng lượng 
khách hàng tiềm năng hoặc tăng tỉ lệ mua hòng hoặc kết hợp cä hai! 


Bon sẽ học cách làm việc này trong chương tiếp theo. 
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Luong khách hàng tiêm näng x Ti lê mua hàng 


= Lượng khäch hàng 


3. Só tien mua trung binh 


“Số tiền mua trung binh” là số tiền trung binh mä mỗi khách hàng bỏ 
ra cho công ty của bạn. Rõ ràng, mỗi công ty sẽ có một loạt những sản 
phẩm khác nhau, mỗi món một giá. Một số khách hàng sẽ tiêu nhiều 
tiền hon (mua nhiều món hơn hoặc mua những món gió cao hơn) và 
một số sẽ chỉ tiền it hơn. To có thể tính số tiền mua trung bình trên mỗi 
khách hàng bằng cách lấy tổng doanh thu chia cho số lượng khách 
hàng. Biết được số tiền mua trung bình rát quan trọng trong việc giỏi 


bäi toán nâng coo lợi nhuộn. 


4. Số lần mua lặp lại trung bình 


Có những khách hàng tuyệt vời đến mức quay lai mua hàng của bạn 
hơn một län trong một tháng hay một năm không? May thay, có chuyện 
như vộy. Số lần trung bình một khách hàng quoy lại mua hàng của công 
ty bạn chính là “số lần mua lặp lai trung bình”. Đây là một trong những 
yếu tố quan trọng nhất quyết định thành công của doanh nghiệp. 
Doanh nghiệp thành công là doanh nghiệp có nhiều khách hàng trung 
thành, thường xuyên quay lại mua hàng, dẫn đến nguồn thu nhập ổn 
định trong tương lai. Nhiều công ty mắc phổi một sai läm lớn, họ chắc 
mẩm khách hàng sẽ ty động quoy lai vì hài lòng với sän phẩm hoặc 
dịch vụ của mình. 

Ngoy са khi khách hàng häi lòng với công ty của bạn, vẫn có khá năng 
họ không bao giờ quoy lại. Đó là vì hàng ngày họ bi tän công bởi 
những mẫu quảng cáo, khuyên mëi hoy nhân viên bán hàng của các 
công ty đối thủ. Các doanh nghiệp khôn ngoan luôn chủ động dùng 
các chiến lược thu hút khách hàng quay lai. Bạn sẽ học cách trở thành 
chuyên gia trong việc này ở phän sau chương. 
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Väy, “sô tiên mua trung binh” vä “số län mua lặp lại trung binh” đóng 


vai trò gì trong công thức làm ra lợi nhuän? Nếu Бап láy “tổng số khách 
hàng” nhân với “số tiền mua trung bình” và “số län mua lặp lợi trung 


bình”, bạn sẽ có “tổng doonh thu”. 


Tổng số khách hòng 
x Số tiên mua trung bình 


x Số län mua löp lợi trung bình 
= Tổng doanh Thu 


Nói cách khác, néu bạn muốn tăng doanh thu củo công ty, bạn phải 
tập trung vào: 
a) Tăng lượng khách hàng tiềm năng 


b 


c) Tăng số tiền muo trung bình 


) Tăng ti lệ mua hàng 


d) Tăng số län mua lặp lợi trung bình, hoặc täng cả bón yếu tố trên 


cùng lúc 


5. Tỉ lệ lợi nhuận ròng 

Nếu bạn làm chủ cửa hàng bán quàn áo và bán được ó.000 bộ, 
trung bình giá 80 đô một bộ, bạn không được hưởng cả 480.000 dó 
(doanh thu = 80 đê x 6.000 bộ) mò phải khấu trù chi phí làm ra sän 
phäm/cung cắp dịch vụ. 

Ví dụ, nếu bạn tön 30 đê để sản xvät ra một bộ đồ, lợi nhuận của bạn 
cho mỗi giao dịch là 80 đô — 30 đô = 50 đô. Nếu bán tổng cộng 
6.000 bộ một năm, tổng lợi nhuận góp của Бап sẽ là 6.000 x 50 đô 
= 300.000 đô. 

Chi phí tiếp theo cần khấu trừ là chi phí hoạt động kinh doanh. Đó là 
khoản tiền chi cho việc điều hònh công ty như thuê văn phòng vò trả 
lương. Vi dụ, nếu chi phí hoạt động kinh doanh сӧа bạn lä 180.000 đô/ 
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năm, lợi nhuận ròng trước thuế của bạn sẽ là 300.000 đô — 180.000 đô 
= 120.000 đô. 

Tỉ lệ lợi nhuận ròng của công ty bằng lợi nhuận ròng chia cho doanh 
thu. Trong trường hợp này, tỉ lệ lợi nhuận ròng lò 120.000 đô / 480.000 
đô = 25%. Điều đó có nghĩa lò với mỗi 1 đô thu về, bạn được hưởng 
0,25 đô lợi nhuận. 

Khi tính được tỉ lệ lợi nhuận ròng của công ty, bạn có thể tính ro lợi 


nhuộn ròng bằng cách nhân doanh thu cho tỉ lệ lợi nhuận ròng. 


Doanh thu x Ti 16 loi nhuän röng 


= Loi nhuän ròng 


Rõ ròng, để công ty có thể kiếm lời coo, bạn phải áp dụng các phương 
pháp hiệu quà để đảm bão tỉ lệ lợi nhuận ròng của bạn dat mức сао 
nhát! Những doanh nghiệp không thành công thường không làm tết 
công tác theo dõi hay kiểm soát tỉ lệ lợi nhuận, nên chỉ kiếm được rát it 


tiền, thậm chí còn để mắt tiền. 


Công thức nhân lợi nhuận theo cấp số nhân 


Hãy xem lại công thức tính lợi nhuận một län поа, để xem ta có cách 


N v А A A Á „À À 
nào tăng lợi nhuận lên gập nhiêu län. 


Lượng khách hàng tiềm năng 
x Tỉ lệ mua häng 

= Số lượng khách hàng 

x Số tiên mua trung bình 


x Số län mua Іар lợi trung bình 
= Doanh thu 

x Tỉ lệ lợi nhuân ròng 

= Lợi nhuän ròng 
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Từ công thức trên ta dễ dàng thấy rằng, để tăng lợi nhuận của công 


ty, ta cần tăng 5 biến số: 1) lượng khách hàng tiềm năng, 2) tỉ lệ mua 
hàng, 3) số tiền mua trung bình, 4) số län mua lặp lại trung bình và 5) 


tỉ lệ lợi nhuận ròng. 


BƯỚC ĐẦU TIÊN... «ВІЁТ MÌNH BIẾT 
TA TRĂM TRẬN TRĂM THĂNG” 


Trước khi bạn có thể “kích” 5 biến số kể trên, bạn phải đánh giá đúng 
từng bién số trong bối cảnh hiện nay của công ty. Nếu bạn dang sở hữu 
hay điều hành một công ty, hãy trẻ lời những câu hỏi sau: 
1. Công ty có bao nhiêu khách hàng tiềm năng một tháng? Một пат? 
ЖУО: khách hàng tiềm năng/tháng 
—...... Ж khách hàng tiềm năng/năm 


2. Tỉ lệ mua hàng cda công ty là bao nhiêu? 


3. Số tiền mua trung bình cho mỗi län mua? 
w. IOP mëi làn muo 
4. Trung bình, khách hàng quoy lai mua boo nhiêu län trong một tháng? 
Một näm? 
an län mua/thäng 
ОООО О län mua/näm 


5. Tỉ lệ lợi nhuận ròng của công ty lä bao nhiêu? 


Ban có thể viết ra những câu trå lời ngay lập tức không? Nếu muốn 
thành công, bạn phải thuộc lòng những con số này. Với tät cå những 


công ty thuộc quyền sở hữu са mình, tôi thường xuyên tính toán từng 
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biến số näy (hàng tuần, hàng tháng, hàng năm) để xem các chiến lược 
tiếp thị có hiệu quả không. Lò nhà tiếp thị tòi ba, mục tiêu của bạn 
lò phỏi liên tục tăng 5 biến số này vì chúng là chìa khóa gio tăng lợi 
nhuận. 

Một số công ty thất bại là vì không có oi chịu trách nhiệm đong đếm 
những con số này. Nhiều ông chủ ngớ người ra khi tôi hỏi họ kiếm được 
bao nhiêu khách hàng tiềm năng một tháng và tỉ lệ mua hàng của họ 
là bao nhiêu. Nếu bạn không đo lường, làm sao bạn có thể cài thiện 


được hiện trạng? 


TĂNG LỢI NHUẬN CÔNG TY THÊM 
160% TRONG VÒNG 6 THÁNG! 


Liệu có thể tăng оёр đôi lợi nhuận cda bắt kỳ loại hình kinh doanh nào 
chỉ trong vòng ó tháng không? Bằng chính kinh nghiệm bản thôn, tôi 
xin cam đoan điều này không những có thể, mä còn rốt khä thi nữa là 
khác. Để xem ta có thể đạt được điều này như thế nào. 

Giỏ sử bạn bán дийп áo và sau khi tính các biến số lợi nhuận, bạn có 


những con số sau (hàng năm) 


Luong khách hàng tim näng 40.000 
x Tỉ lệ mua hàng 15% 
= Só luong khách hàng 6.000 
x Số tin mua trung binh 80 dó 


x Số län mua Іар lợi trung bình 1 län/näm 
= Doqnh Thu 480.000 dó 
x Tỉ lệ lợi nhuän ròng 25% 
= Loi nhuän ròng 120.000 dó 
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“Phép màu” của việc tăng mỗi bien số lợi nhuận 
thêm 10% 

Sau khi đo lường và xác định các biến số lợi nhuận, bạn có thể ap dụng 
những chiến lược tiếp thị cụ thể để tăng vò cỏi thiện từng biến số. Giả 
sử, bạn chỉ cần tăng lượng khách hàng tiềm năng thêm 10% một năm. 
Bằng các chiến dịch quảng cáo vò khuyến mãi tài tình, việc tăng lượng 
khách hàng tiềm năng từ 40.000 lên 44.000 trong một năm là không 
quá khó. 

Đồng thời, áp dụng những chiên lược bán hàng vò kỹ thuột khuyến mối 
hiệu quá hơn, bạn có thể tăng tỉ lệ mua hàng và số tiền mua trung bình 
thêm 10%. 

Với chương trình khách hàng thôn thiết và việc khởi động những chiến lược 
giữ chân khách hàng, bạn có thể tăng số län mua lặp lợi trung bình thêm 
10%. Cuối cùng, bạn tìm cách cắt giảm những chi phí không cần thiết hoy 
tìm nhà cung cấp rẻ hơn để tăng tỉ lệ lợi nhuận ròng thêm 10%. 

Tu bảng tính bên dưới, bạn sẽ thấy chỉ bằng cách täng tung biến số lợi 
nhuận thêm 10%, khoản lõi ròng sẽ tăng từ 120.000 đô lên 193.26] 
đô. Nhảy vọt 61%! Đây chính lä hiệu ứng tăng lũy tiến, khi từng yếu tö 


tăng nhỏ sẽ tao ro hiệu ứng lön. 


Täng thêm 10% 


Luong khách hàng tiêm näng 40.000 44.000 

x Ti lệ mua hàng 15% 16,5% 

= Só luong khách häng 6.000 7.260 

x Số tiền mua trung binh 80 dó 88 dó 

x Só län mua Іар lai trung binh 1län/näm 1,1 län/näm 
= Doanh thu 480.000 dö 702.768 dö 
x Tỉ lệ lợi nhuän ròng 25% 27,5% 

= Lợi nhuận ròng 120.000 dó 193.261 dó 
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“Phép màu” của việc tăng möi bien số lợi nhuận 
thêm 20% 

Phần tiếp theo của chương näy, tôi sẽ giới thiệu với bạn cả một túi khôn 
chứa đựng những chiến lược, bí quyết và lời khuyên tiếp thị giúp bạn 
tăng từng biến số lợi nhuận thêm 20% vä hon nữa. Bảng bên dưới cho 
biết, chỉ cần mỗi biến số tăng 20%, lợi nhuận ròng sẽ tăng hơn gắp đôi 
lên 298.598 dó (tăng 149%). 


Täng thêm 20% 


Luong khách hàng tiêm näng 40.000 48.000 
x Tỉ lệ mua hàng 15% 18% 
= Só luong khách häng 6.000 8.640 


x Số tiền mua trung binh 80 dó 96 dó 

x Số lồn mua lớp lợi trung binh 1 lẳn/năm 1,2 län/näm 
= Doanh ћи 480.000 dó 995.328 dö 
x Tỉ lệ lợi nhuận ròng 25% 30% 

= Lợi nhuän ròng 120.000 dó 298.598 dö 


Bôy giờ bạn dä thấy rằng việc tăng kiên định từng yếu tố nhỏ có thể 
giúp tăng lợi nhuận coo đến thé nào, dá đến lúc chúng to cùng học 


cách thức tăng từng biến số lợi nhuận. 


BIEN SỐ LỢI NHUẬN 1: TÄNG LUONG 
KHÁCH HÀNG TIEM NÄNG 


Việc đầu tiên mä bát kỳ công ty nào cũng phải läm nếu muốn täng 
doanh thu và lợi nhuận là phải tạo thêm nhiều khách hàng tiềm năng. 


Càng có nhiều khách hòng tiềm năng, càng có lắm cơ hội bán hàng. 
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Cách nhanh nhät và hiệu quả nhất để “kích” yếu tế khách hàng tiềm 


năng lên chính là quảng cáo. Vậy điều gì cản trở phần lón công ty trong 
khâu quảng cáo? Thông thường, сас công ty nhỏ cho rằng quảng cáo 
“cứo” đi của họ một khoản tiền quá сао. 

Thực chất, quảng cáo là đầu tư hay chi phí? Trước khi đọc tiếp, tôi 


muôn bạn trỏ lời câu hỏi này. 


Dol với Боп, quång cáo lỗ .......................... 


Quảng cáo là đầu tư hay chỉ phí? 


Nhiều người, kë cà các chuyên gia tiếp thị, kế toán, nhà quản lý đều 
xem quảng cóo là chi phí. Bởi vì đó lä những điều chúng ta học được 
trong các khóa tiếp thị, quản lý và kế toán. Nhiều sách doy rằng công 
ty nên dành khoảng 10% ngôn sách cho quảng cáo vò khuyến mãi. 

Cá nhän tôi tin rằng đôy là một lời khuyên ngu ngốc. Gán số tiền quảng 
cáo vào doanh thu của tháng trước hoặc năm trước là một việc làm 
vô lý, bởi vì điều đó có nghĩa là nếu doanh thu giảm, bạn phải cốt bớt 
tiền quảng cáo. Số tiền cho quảng cáo bị giảm sẽ trực tiếp läm giảm 
lượng khách hàng tiềm năng, kéo theo doanh thu sut giảm hơn nữa. 
Khi doanh thu xuống tháp, có nghĩa là bạn càn tăng cường sự hiện diện 
của công ty mình, để nhiều người biết đến bạn hơn; tức là bạn phải 


tăng tiền cho quảng cáo. 


Quan niệm của các bậc ау бёр thị về quảng cáo 
Các chuyên діа tiếp thị xếp quảng cáo vào hạng mục đều tu hoy chi 
phí? Câu trå lời còn tùy... vào từng trường hop. 

Khi mẫu guäng cáo không đem lại hiệu quả mong muốn, nó là chi phí. 
Vi dụ, nếu bạn chi cho quảng cáo trên báo một khoản là 1.000 đô. 
Nhờ vậy mà bạn thu hút được 60 người vào cửa hàng, trong đó có 9 
người mua, chỉ trung bình khoảng 80 đô cho một län mua hàng. Giỏ sử 
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mỗi món hàng bon tốn 30 đô để sản xuét, số tiền lời bạn kiếm được là 
(80 đô — 30 đô) x 9 = 450 đô. 


Bỏ ra 1.000 đô cho quảng cáo mà chỉ đem về cho công ty 450 đô, tức 
là lễ 550 đô. Trong trường hợp này, quảng cáo là chi phí! 

Với phần lớn công ty mà tôi biết, quảng cáo là chi phí vì nó không hiệu 
quà. Të hại hơn, phần lớn công ty thậm chí bỏ qua khâu đánh gió hiệu 
quà của quảng cáo. Họ không biết có bao nhiêu khách hàng tiềm năng 
nhờ mẫu quảng сао mà tim đến họ, hay họ kiếm được bao nhiêu tiền 
lời từ quảng cáo đó. 

Tuy уду, nếu sử dụng cóc kênh quảng cáo một cách hiệu guä vò quan 
tâm đến việc đo lường kết quả thì quảng cáo trå thành đầu tư. Khi bạn 
biết cách viết những mẫu quảng cóo nặng ký và đưa chúng vòo đúng 
“kênh” thì bạn có thể kéo về phía mình nhiều khách hàng tiềm năng 
hơn, trong cùng một số tiền bỏ ro. 

Giỏ sử, với một chiến lược đúng đắn, mẫu quảng cáo 1.000 đô của 
bạn có thể thu hút 240 khách bước vào cửo hàng (cao gäp 4 län so với 
quỏng сао trước). Trong số 240 người này có 3ó người mua hàng với 
số tiền trung bình là 80 đô/người. 

Như vậy, tiền lời kiếm được nhờ quảng cáo lä (80 đô — 30 45) x 3ó = 
1.800 đô. Sau khi trù 1.000 đô cho quảng cáo, bạn vẫn còn được 800 
đô, với tỉ lệ 80% lợi nhuận. Rõ ròng trong trường hợp này, quảng сао 
là đầu tư. 

Cho phép tôi hỏi câu này, nếu đầu tu 1.000 đô mà có được 1.800 đô, 
bạn sẽ vui lòng bỏ ra 1.000 đô boo nhiêu län? Nói cách khác, nêu có 
được 1,8 đô cho mỗi 1 dó đầu tu, bạn sẽ đầu tư bao nhiêu tờ 1 đê? 
Câu hỏi có lẽ hơi поб ngẩn! Tôi tin rằng bạn sẽ bỏ càng nhiều tiền đầu 
tư càng tôt! 

Đây chính là cách tôi xây dựng AKLTG thành công ty đào tao lớn nhất 
Singapore trong vòng 5 năm ngắn ngủi. Mỗi năm, chúng tôi đầu tu gần 
1 triệu đô cho quảng cáo, coo gäp 4 lần so với bát cứ đối thủ nào. Ban 
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dàu, nhiều người nghĩ tôi điên khùng vì tốn quá nhiều tiền cho quảng 


cáo. Nhưng họ không nhận ro rằng, tôi biết rõ việc quảng cáo của tôi 
hiệu quå như thé nào nên sän lòng dàu tu càng nhiều tiền càng tốt. 

Tát nhiên cái gì cũng phổi có điểm dừng. Chi 1.000 đô cho cùng một 
mẫu quảng cáo sẽ không cho bạn 1.800 đô dài dài. Sau một thời gian, 
mẫu quỏng cáo đó sẽ mät dàn tác dụng, vì người to thäy nó quá nhàm 
và lợi nhuộn sẽ giảm. Vậy chuyên gio tiếp thị làm gi? Họ liên tục thử 
nghiệm những mẫu guäng сао mới và những chương trình khuyến mái 
mới khiến cho việc đầu tu vào quảng cáo luôn mang lai kết quả cao 


vò tích cực. 


Chi phí có được khách hàng: Bí quyết “mua” 
khách hàng 


Có một khói niệm quan trọng mà bạn cần nắm rõ khi làm chủ công 
ty là bạn phải “mua” khách hàng. Đúng уду, bạn phổi tön tiền để có 
được khách hàng möi! Chi phí có được khách hàng là chi phí mua một 
khách hàng mới. 

Hãy xem lai ví dụ trước để biết chi phí có được khách hàng lä bao 
nhiêu. Bạn mắt 1.000 đô để có 240 người đến cửo hòng, rồi biến 3ó 
người trong số đó thành khách hàng. Nói cách khác, bạn phải bỏ ra 
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1.000 đô để ”mua” 36 khách hàng mới. Chi phí có được khách hàng 
là 1.000 đô/3ó = 27,78 đô một khách hàng. 


Chung nào lợi nhuận góp kiếm được coo hơn chi phí có được khách 
hàng thì bạn vẫn nên bỏ tiền “mua” thêm khách hàng. Trong trường 
hop näy, bạn tốn 27,78 đô để mua một khách hàng mới, đem lại cho 
bạn phần lợi nhuộn là 50 đô. 


Dây là một cách nhìn hoàn toàn mới mẻ trong kinh doanh: không phổi 
về việc bán sän phẩm hoy dịch vụ (kiểu truyền thống) mà lä “mua” 


khách hòng với giá thắp hơn lợi nhuận mà họ mong lai cho bạn. 


Một doanh nhân khôn ngoan không phổi lúc nào cũng chăm chăm 
nghĩ đến lợi nhuận có được tù khách hàng ngay ở lần bón hàng đầu 
tiên. Bạn cần nghĩ đến lợi nhuận lâu dài và quan tâm đến việc tạo dựng 
cơ sở khách hàng trung thành để họ tiếp tục chi tiền cho bạn. Sau khi 
dành thời gian, tiền bạc và nỗ lực để “mua” khách hàng mới, bạn nên 
nhìn vào tổng số tiền mò bạn sẽ kiếm được từ kết quả сба việc ho mua 
hàng củo bạn suốt đời. Еду chính lò gió trị cå đời của khách hàng. 

Quoy lại ví dụ trên, bạn đừng nghĩ vội về sö tiền lãi góp 50 đô mò bạn 
kiếm được từ lần mua dàu tiên của khách. Hãy nghĩ rằng cứ sau ba 


Á N a R - A А N л 
é” này có thể sẽ muq một món hàng mới của bạn. 


tháng, vị “thượng d 
Với tư cách là một khách hàng trung thành, người này sẽ chi cho bạn 
tổng cộng 200 đô trong một năm và 400 đô trong hoi năm. Và như уду, 


chẳng phải “mua” một khách hàng gió trị suốt đời với giá 27,78 đô là 
lời quá hay sao? 


Công ty саа рап sinh lợi khi lợi nhuän góp kiếm 
được tu lồn mua ади Tiên саа khách lớn hơn chi 
phí có duoc khách hàno. 


Khi chú trono vào gió trị suốt đời củo khách hàng, 
việc ади tu sẽ mang lai lợi nhuận сао hơn. 
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Cho phép tôi nêu ví dụ về một trong những công ty của mình là Adam 


Khoo Learning Centre. Nhiều người đặt câu hỏi vì cớ gì mà tôi lại chỉ 
quá nhiều tiền quảng сао và khuyến mái để thu hút khách hàng mới 
như thế. Đó là vì tôi đã làm một phép tính và biết rằng nếu đặt các mẫu 
quảng cáo vào đúng kênh, chi phí có được khách hàng của tôi là 150 
dö/khäch hàng. 

Học phí mò mỗi học viên trả để tham dự các lớp bồi dưỡng hàng tuần 
củo tôi là 150 đô một tháng. Thoat nhìn thì có vë như tôi đã chi quá 
nhiều cho quảng cóo. Tuy vậy, tôi không xem 150 đô nhận được là gió 
trị thật sự của khách hàng. 

Tờ kinh nghiệm сба mình, tôi biết rằng trung bình, một học viên sẽ hoc 
it nhất 2 năm với chúng tôi trước khi tốt nghiệp (nhiều em tham gio sớm, 
thời gian học kéo dài tới 4 năm). Vậy thì, 150 dö/thäng x 24 tháng = 
3.ó00 đôi 

Chỉ cần bỏ ra 150 dó để ”mua” một khách häng mới và thu về 3.600 
đô. Đó là lý do tại sao công ty сба tôi làm ăn có lời đến thé. 


Bon nghĩ gì nếu biết rằng chi phí có được khách hàng của tôi ngày càng 


R U 


giảm, bây giờ tôi chỉ bỏ ra chưa đến 60 đô để ”mua” khách hàng möi? 
Sau dây bạn sẽ được học cách ар dụng những chiến thuột tiếp thị vä 
quỏng cáo hiệu quả để giảm chi phí có được khách hàng, đồng thời 


tăng gió trị mà mỗi khách hàng đem lai! 


CHIẾN THUẬT TĂNG LUONG KHÁCH HÀNG 
TIÊM NĂNG 1: VIET OUANG CÁO THU HUT 
HÀNG NGÀN SỰ HUONG UNG VÀ HÀNG 
TRIỆU DÓ DOANH THU MỖI NĂM 


Cách nhanh nhät vä hiệu quà nhất để bắt đầu tăng lượng khách hàng 


tiêm năng lä quảng cáo trên báo, tap chí, bản tin, email cũng như các 
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trang web, áp phích ngoài trời, quảng cáo trên xe buýt, radio và thậm 


chí trên tivi. 
Làm thế nào để viết các mẫu quảng cáo hiệu quả mong lai lợi nhuận 


cao? Có hai bước cơ bản. 


Bước 1: Hiểu rõ tâm lý khách hàng 

Trước khi viết bắt kỳ mẫu quảng cáo nào cho báo, áp phích, tö roi hay 
email..., bạn càn nắm được tám lý của thị trường mục tiêu mò bạn 
dong nhắm tới. Điều làm cho giới trẻ say mê rõ ròng rốt khóc với những 
gì hắp dẫn các bà nội trợ. Khi bạn hiểu rõ họ nghĩ gì, bạn có thể bán 
cho họ theo cách họ muốn. Có hơi điều mà bạn cần hiểu về tâm lý thị 
trường mục tiêu. Thứ nhät, bạn cần phải hiểu vän đề/nỗi đau/nỗi bức 
xúc/nỗi so lớn nhất của khách hàng và thứ hai là mong ước và mục tiêu 


lớn nhät của họ. 


Hiểu rõ nhu câu tâm lý củd thị trường mục Tiêu, 

tức lò hiểu: 

1) Уап d&/nöi dau/nöi ойс хас/тбї so lön nhät 
củo họ lò gì? 


2) Mong ước vä mục tiêu lớn nhät của họ là gi? 
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Vi dụ, nếu bạn bán thuốc giảm сап, đối tượng của bạn sẽ là những 


người thừa cân. Nhu cầu tâm lý của họ như sau: 


Vấn đề/nỗi đau/nỗi sợ 
lớn nhất 


Mong ước 


Nôi bức xúc lớn nhät và mục tiêu lớn nhất 


e Hình thể không hấp dẫn | e Không có thời gian | e Hình thể hấp dẫn 
e Gặp vấn đề về sức khỏe tập thể dục e Giảm cân nhanh 
® Mắc cảm tư tỉ e Sự khó chịu, bất tiện | chóng, dễ dàng 


khi phải ăn kiêng ® Tự tin hơn 
e Các chương trình 

hay thuốc giảm cân 

không hiệu quả 
® Kết quả chậm 


Nếu bạn sở hữu một trung tâm đào tao kỹ năng (như AKLTG), thị trường 
mục tiêu của bạn là phụ huynh học sinh. Nhìn chung họ có nhu cầu 


tâm lý như squ: 


Vấn đề/nỗi đau/nỗi sợ 
lớn nhất 


tin [va TIẾT м Моп 0 

Noi bức xúc lớn nhất Уа, i x 
và mục tiêu lớn nhất 
Con cái có biểu hiện: e Gia sư không hiệu quà | Con cái thể hiện: 

e Không có động lực e Kết quả không kéo dài | e Có động lực học tập 


® Điểm thấp tốt 
e Thiếu tự tin ® Đạt điểm cao 


e So không vào được e Tutin 
trường tốt 


Bôy giờ, bạn hãy nghĩ về một trong những sản phäm/dich vụ chính mä 
công ty bạn cung cắp. Hãy điền vào cột đầu tiên trong bảng dưới đôy 
những vän đề, nỗi dau, nỗi sợ của thị trường mục tiêu của bạn. Trong 
cột kế tiếp, hãy viết ra những nỗi bức xúc mà khách hàng dong gặp 


phỏi khi sử dụng sản phẩm của đối thủ (vi dụ: quá mắc, quá phức tap, 
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kêt quả kém, quá chậm v.v...). Собі cùng, viet ra mong ước vä mục tiêu 


lớn nhất của khách hòng; họ muốn nhộn được những lợi ích gì2 


Mong ước 
và mục tiêu lớn nhất 


Vấn đề/nỗi đau/nỗi sợ 


lön nhät Noi bức xúc lớn nhät 


Bước 2: Biêt rõ lợi thê cạnh tranh độc đáo của 
mình 
Một khi nắm được nhu cầu tám lý của thị trường mục tiêu, bạn càn hiểu 


rõ lợi thế cạnh tranh độc дао của sản phäm/dich vu củo minh lò gì. 


Bạn còn nhớ điều này đã được giỏi thích ở chương 32 Lợi thế cạnh 
tranh độc däo của một sản phäm/dich vụ lä điểm guan trọng nhất làm 
cho nó hơn hẳn đối thủ. Và đó cũng chính là khổ năng giúp khách hàng 
giải quyết vän đề/nỗi đau/nỗi bức xúc để dot được mong ước/mục tiêu 
của mình. 

Thường thì sản phẩm của bạn sẽ có nhiều lợi ích, nhưng bạn cần täp 
trung khơi thác triệt để lợi ích nào? Có phải đó chính lä lợi ích mà 
khách hàng đánh giá сао nhát2 Vi dụ, lợi thế cạnh tranh độc däo của 
FedEx là “giao hàng trong vòng 24 tiếng”. Đó là lợi ích chính giúp họ 
vượt lên trên các đối thủ khác, bởi vì nó giải quyết vän đề lớn nhất mä 
khách hàng gặp phổi với ngành buu chính thông thường — hàng được 
gửi di trong vòng vòi ngày. Mong muốn lớn nhät của khách hàng là ai 
cũng muốn gói hàng mình sẽ đến toy người nhận sớm nhất có thể, tốt 


nhất là ngay ngày hôm sau. 
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Trong khi FedEx lấy “sự nhanh chóng hiệu quà” làm lợi thế cạnh tranh, 


đối thủ của ho, United Parcel Services (UPS) chọn täp trung vào “độ tin 
cậy”. Khẩu hiệu của UPS lä “Đóng tin như qua tay bạn”. Họ biết rằng 
một trong những nỗi sợ lớn nhất của khách hàng là bưu phẩm bị mät, 
thất lạc hay hư hỏng, nên họ xây dựng lợi thế cạnh tranh độc дао trên 
cơ sở gọt bỏ nỗi sợ đó. 


Một trong những lợi thế cạnh tranh hiệu quá nhät được сас công ty tän 
dụng là dya trên nỗi bức xúc hiện hữu củo khách hàng về sản phẩm của 
đối thủ. Ví du, Teflon (sản xuất dung cụ nếu ăn) biết rằng những người 
nấu ăn thường bực bội khi đồ ăn dính lại trên chảo. Để hóa giỏi sự khó 
chịu này, họ cho ra đời chảo không dính. 

Bôy giờ đến lượt bạn. Hãy nghĩ xem sản phäm/dich vụ của bạn hon 
hẳn đối thủ ở điểm nào? Nhanh hon? Hiệu quả hon? Häp dän hon? 
Tiết kiệm tiền hon? Tạo gió trị сао hon? Bạn häy viết ra bo lợi ích độc 
дао quan trọng nhất. 

Lợi ích 1: @........--..................................đà#f SOPI €... 
Lgi ich ЖЖ) .............................................ҖЩЩУ................. 
Loi (ПҸ .................................. ФА S 
Trong Ба điểm nêu га, hãy chọn môt lợi ích mong lại cho bạn lợi thế 
cạnh tranh сао nhất để xoáy sâu trong mẫu quỏng cáo của mình. Lợi 
thé cạnh tranh độc đáo của bạn càn giúp khách hàng giỏi quyết được 


vấn đề/nỗi đau lớn nhất và dot được mục tiêu/mong ước củo họ. 


Lợi thế cạnh tranh độc đáo của sản phäm/dich vụ củo tôi là 


Cách viêt mầu quảng cáo hiệu quả 


Một mẫu quảng cáo hay, có sức háp dẫn khó cưỡng lại được lä mẫu 
quỏng сао làm tết trong cå bón thành phần. Đó là: tiêu đề, lời chào 


hàng, kêu gọi hành động và vi trí. 
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a) Tiêu đề ấn tượng 


Tiêu đề là phần quan trọng nhät trong bát kỳ máu guäng cáo nào. Tiêu 
đề đóng góp tới 90% thành công cho một quảng cáo. Tôi phát hiện ra 
rằng chỉ càn thay tiêu đề của một mẫu quảng cáo, mức hưởng ứng có 
thể nhảy vọt trên 500%, trong khi nội dung còn lại trong máu quảng 
cáo không thay 511 

Điều quan trọng càn nhớ là không ai gió tờ báo ra để đọc quảng cáo. 
Phần lớn chỉ thích đọc tin tức và cảm thấy những trang quảng cáo khiến 
họ khó chịu và mốt tập trung. Chẳng phải bạn vẫn thường đọc lướt quo 
tiêu đề của một tờ báo hay tap chí, và chỉ dừng lại ó những tiêu đề gây 
sốc hoặc thu hút sự chú ý của bạn hay sao? 

Vì vậy, cho dù sän phẩm của bạn có tuyệt vời tới đâu, nội dung quảng 
cáo có hay ho thế nào cũng sẽ chẳng có người đọc nếu nó không có 
tiêu đề thät än tượng. Vậy, thế nào là một tiêu đề än tượng. Nói chung, 
một tiêu đề häp dẫn cần thỏa män ba tiêu chí sau: thứ nhất, nó phải 
thu hút được sự chú ý; thứ hoi, nó phải nêu bật được lợi ích quan trọng 
nhất сба sản phẩm hoặc dich vụ vä cuối cùng, nó phải kích thích trí tò 


mò để người to đọc tiếp. 


Một tiêu dë án tượng phäi thỏa män ba điều kiện: 


ө Thu hút sự chú y 
e Nêu bât lọi ích quan trong nhät саа sän phäm 


ө Kích thích trí tò mò để đọc тёр 


Làm thé nào để thu hút sự chú ý của người doc? Có nhiều cách để làm 
điều này, một trong những cách thông dụng lä trình bày những sự thät 


“gôy sốc”, giống như một bản tin. Ví dụ: 
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“Cứ bốn người Singapore thì có một người chết vì ung thư” (Thuốc bổ) 


“Từ chỗ phá sản trở thành triệu phú trong vòng hai năm” (Khóa hoc 
về đầu tu) 


“Giới thiệu một loại thuốc trị hói mới” (Thuốc trị rụng tóc) 


“Phương pháp học toán tiên tiến nhất giúp học sinh dot điểm 10 trong 
vòng 3 tháng” (Chương trình học bổ trợ) 


Tiêu đề gây än tượng mạnh càn có những lời tuyên bố hùng hàn vò lời 


hứa “nặng ký”, giúp giỏi quyết rốt ráo vän đề hoặc nỗi sợ của khách 


hàng và cho thấy ho có thể dat được mong muốn của mình như thé 


nào. Sau däy là một số vi dụ: 


“Giảm côn ngoy lập tức mà không cần ăn kiêng hoy tập thể dục” 
(Thuốc giảm côn) 

“Làm thế nào để tăng gắp đôi thu nhập mà không cần phäi đổi việc” 
(Khóa học về đầu tu) 

“Làm thế nào để động viên con bạn thành công trong học täp vò 
cuộc sống” (Chương trình học bổ trợ) 

"Pizza nóng hổi, giao hàng trong vòng 20 phút, nếu không bạn sẽ 
được hoàn tiền lại” (Pizza giao tận nhà) 


Cuối cùng, một tiêu đề hiệu quả phäi khơi gợi được sự tò mò nơi người 


đọc, để họ đọc tiếp. Sau đây là một số ví dụ: 


“Bảy bí quyết giúp giảm chi phí xe hơi của bạn từ 2.000 đô dän 
5.000 đô một năm” (Sách về bảo trì xe hơi) 


“2ó lý do tại sao nhiều người mät tiền trong chứng khoán” (Khóa hoc 
về đầu tu) 


“27 mánh kiếm tiền mà nhà thầu mong bạn không biết” (Sửa chữo 
nhà) 


“Đừng mua xe cho đến khi bạn đọc những dòng näy” 


Có lẽ bạn đã có ý niệm thế nòo lò một tiêu đề hiệu quỏ, hãy đọc những 


tiêu đề sau vä thử xem bạn có thể tim ro khuyết điểm của chúng không. 
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А. “Liệu sự lo lắng có đang cướp di mọi thứ tốt đẹp trong cuộc đời ban?” 


(Quảng cáo bảo hiểm nhân thọ) 
Lý do không hiệu quả: 


B. “Háy học cách của Peter Richard” 
(Khóa học Anh văn dành cho trẻ em) 
Lý do không hiệu quả: 


С. “Không... Không... Đừng gọi tôi” 
(Khóa học về nói chuyện trước công chúng) 
Lý do không hiệu дий: 


D. “Giá trị của chất lượng” 

(Соба hàng bán đồng hò) 

Lý do không hiệu дий: 

Hy vọng bạn dä viết ra lý do tai sao những tiêu đề näy không khiến 
người ta cảm thấy hứng thú. Đó là những tiêu đề mà tôi nhặt ra tù 
những quảng cáo thät. Trong thực té, chúng chỉ thu hút được rát ít 
khách hàng vä làm công ty mắt tiền vô nghĩa. Sau đôy là những lý do 
khiến những mẫu quảng cáo đó vô tác dụng. 

Tiêu đề A: 

“Liệu sự lo lắng có đang cướp di moi thứ tốt đẹp trong cuộc dời bạn?” 
Điểm yếu: Tiêu đề của công ty bảo hiểm nhân thọ này duo ra một thông 


điệp quó tiêu cực vò äm đạm. 
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Tiêu đề B: 


“Hãy học cách của Peter Richard” 


Điểm yếu: Công ty này bán các khóa học Anh văn cho trẻ em. Vấn đề 


ở chỗ là tiêu đề không đưa ra lợi ích nào của khóa học cả, thậm chi 


không nói rõ cho khách hàng biết sản phẩm là gì. 


Tiêu đề C: 


“Không... Không... Đừng gọi tôi!” 


Điểm yếu: Đây là một khóa học về nghệ thuột nói trước công chúng. 


Tiêu đề này cố tö ra thông minh vò sáng tao, nhưng lai không cho thấy 


lợi ích sản phẩm cũng như không khơi gợi trí tò mò nơi người đọc. 


Tiêu đề D: 


“Giá trị của chất lượng” 


Điểm yếu: Một tiêu đề như váy quá chung chung, chẳng nói lên được 


điều gì mà cũng chẳng đủ hắp dẫn để khách hòng đọc tiếp xem sản 


phẩm đó là gì. 


Thực tập viết tiêu đề gôy sự chú ý! 


Chắc hän bạn đã hiểu cách viết tiêu đề như thế nào cho thật hiệu quả. 


Bây giờ bạn hãy viết ra it nhất 10 tiêu đề quảng cáo cho sän phẩm/ 


dịch vụ của bạn. 


Nếu bạn không biết phổi bắt đầu như thế nào, bạn có thể dựa vào 


~ x ҮА À л 9 2 g 2 
những mẫu tiêu dë hiệu quả có sän, chăng hạn như: 


N " R 
Làm sao Бап có ÑŠ....A..................................................... 


Làm thé nào dë ........................ mä không cän ..................... 
Ngay lộp Ic .................. mà không сбн 
E 0 ................................................................. 


7 bíquy&t......................... ннн ннн ннан 


ео е 8.0“... НИОР 


CHUONG 5: KHUẾCH ĐẠI LO! NHUẬN TRONG КІМН DOANH 


Wwww.toitaigioi.com 


http://sach.to 


Adam Khoo 


b) Lời chào hàng thuyết phục 


Khi tiêu đề của bạn dä gây được sự chú у với khách hàng tiềm năng, 
việc tiếp theo cần làm lò viết lời chào hàng để nhắc cho họ nhớ lại vän 
đề củo họ. Sau đó, hãy diễn tä lợi ích của sản phẩm/dịch vụ của bạn, 
nhắn mạnh nó có thể giúp khách hòng giỏi quyết vốn đề vò dot được 
mong muốn củo họ như thế nào. 

Để viết lời chào hàng thuyết phục, điều quan trọng càn lưu ý là bạn phäi 
rao bán lợi ích chứ không chỉ là tính năng của sản phẩm/dịch vụ. 

Giỏ sử bạn bán “Máy lạnh Siêu Lạnh” và muốn nêu bột lợi thế cạnh 
tranh độc đáo của mình. Nếu viết “Máy lạnh Siêu Lạnh tiết kiệm năng 
lượng”, một tính năng sản phẩm thông thường, bạn sẽ khó lòng thuyết 
phục được ai. Sẽ häp dẫn hơn với khách hòng nếu bạn làm nổi bột lợi 
ích cụ thể mä họ nhận được khi sử dụng тау lạnh của bạn, chẳng hạn 
“Máy lạnh Siêu Lạnh làm giảm hóa đơn tiền điện của bạn tới 25%, giúp 


bạn tiết kiệm một khoản tiền không nhỏ hàng tháng”. 
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Lời chào hàng không hiệu аид khi chỉ rao bán 
“tinh năng” 


“Máy lanh Siêu Lọnh tiết kiệm năng lượng” 


Lời chào hàng hiệu дид khi rao bón “lợi ich” 
“Máy lanh Siêu Lanh làm giäm hóa đơn tiền điện 
саа рап tới 25%, giúp bon tiết kiệm một khoản 
tin không nhỏ hàng tháng” 


A W 


Và một ví du khác. Bạn cần viết quảng cáo cho “Dàu gội Tóc Máy”. Lời 
chào hàng “Công thức đặc biệt của dầu gội Tóc Máy giúp tóc khỏe và 
đẹp” chỉ nêu lên tính năng của sản phẩm. Để thuyết phục hơn, bạn cần 
đề cập đến lợi ich mä sản phẩm đem lai cho khách hàng. Trước khi đặt 
bút viết, bạn hãy phán đoán xem các bà các cô mong muốn mình có 


mái tóc như thế nào. 


Lời chào hàng nên được viết lại như sau: “Dầu gội Tóc Mây đem đến 
cho bạn mái tóc suông, bóng mượt, khỏe mạnh không bị chê ngọn, ai 


cũng phổi ngắm nhìn”. 


Lời chào hàng không hiệu аид khi chỉ rao bón 
“tinh năng” 

"Công thức đặc biệt của dồu gội Tóc Môy giúp 
töc khỏe vò đẹp!“ 


Lời chào häng hiệu аца khi rao bón “lợi ích” 


*Däu gội Tóc Máy dem đến cho bạn mới tóc 
suông, bóng mượt, khỏe manh không bị ché 
ngon, ai cüng phäi ngäm nhin!” 
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Có một cách khác giúp sän phäm/dich vu của bạn thêm phàn háp 


dẫn là nâng сао uy tin và độ tin cậy của chúng. Cùng với lời chào 
hàng, bạn có thể đăng kèm hình ảnh sản phẩm cùng với lời nhận xét 
củo khách hàng, các bằng chứng khoa học hoy lời khen của những 


A A hòn 
nhân vät nổi tiêng. 


с) Kêu gọi hành động 


Chắc bạn cảm thấy khó tin một thực té rằng có rát nhiều quảng cáo có 

tiêu đề thột än tượng, lời chào hàng thật háp dẫn nhưng vẫn không thu 

hút được khách hàng tiềm năng chi vì mẫu guäng cáo đó không thực 

hiện một “cú hich” đẩy người đọc đến chỗ phải hành động! 

Bạn không thể giả định rằng đối tượng sẽ lập tức gọi điện hay thân chinh 

đến cửa hàng mua đồ, chỉ vì họ thích quảng cáo củo bạn. Bạn phải làm 

hơn thế nữa, thúc đẩy họ gọi điện thoại hoy ghé quo cửa häng vò có sän 

phần thưởng cho họ néu họ hành động ngay. 

Con người thường có xu hướng thích trì hoãn và gác lại mọi chuyện cho 

đến khi chúng trở nên cốp bách, nhưng đến lúc đó họ đã quên mẫu 

quảng cáo củo bạn mät rồi. Bạn phải kết thúc mẫu quảng cáo bằng 

cách tao ra cảm giác ойр rút để họ càm điện thoại lên hay đến cửa 

hàng của bạn ngoy lập tức. Vì vậy, bạn phải dùng đến những lời kêu gọi 

hành động mạnh mẽ như “Gọi số 65-62740105 ngay bôy giờ để đăng 

ký”, hay “Đến cửa hàng gần nhà bạn ngay hôm nay”. 

Có nhiều cách tạo cảm giác одр rút, như những ví dụ sau: 

а. Quà tặng có han. Ví dụ, “50 người gọi đầu tiên nhận được quà tặng 
miễn phí hoy được giảm giá 10%”. 

b. Cảm giác khan hiếm. Vi dụ “Đã bán 267 sän phẩm, chỉ còn 35 cái”, 
hoặc “Nếu còn hàng”. 

Hãy tham khảo một trong những mẫu quảng cáo thành công của chúng 

tôi (loại bỏ đối thủ) và chú ý xem tôi đã viết tiêu đề än tượng, lời chào 

hàng thuyết phục vò kêu gọi họ hành động như thế nào. 
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Tiêu đề gây sự chú ý 


Nêu Бї i Empower yi DAM KHOO 
йш your childto 2° 


` Do you find your child easily distracted? 
> Lacking in motivation, confidence and the discipline 
to achieve their fullest potential in school and in life? 


Imagine... it your child can become a focused, sell-motivated and confident 


Individual who enjoys learning. 
At AKLTG, we have helped thousands of children unleash their p sod expectatio Nêu bât 
by bellsving in themselves and scgulring the skills and technicues o N Di : 


và 

TH tinh nie si ИШ Super Achievementi vän dê 

TC ; 

ST Q 
ыс 


iam 


Your Decision To Attend This 2'/2- Ноу” Free Introductory Seminar 
will Make The Ойго To Your Child's » чиге Success! 


Löi nhän xét 
_ 100 sự Tín nhiệm 


Tao сат giác 
(ấp búch 


Käy goi hành động 


Tiêu đề gây sự chú ý 
Giúp con bạn đạt điểm 10 trong cuộc sống! 
Nêu bật vấn đề 


Bạn có nhận thấy con mình dễ bị mất tập trung, thiếu động lực vươn lên, thiếu 
tự tin và không có tính kỷ luật cần thiết để phát huy tối đa tiểm năng trong học 
tập và cuộc sống? Hãy tưởng tượng... nếu con bạn có thể trở thành một người 
biết tập trung vào mục tiêu, tràn đây động lực, tự tin và yêu thích việc học. 
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Lời nhận xét tao sự tin nhiệm 
Khóa học “Thiếu Nhi Siêu Đẳng” - Thành tích siêu đẳng! 
“Em thích cách học tận dụng toàn não bộ và những kỹ thuật học tập hiệu quả như 
cách đọc nhanh, trí nhớ siêu đẳng. Những phương pháp này rất thú vị và giúp em 
cải thiện điểm số ở trường và cuộc sống cá nhân một cách đáng kể. Bây giờ em trở 
nên có trách nhiệm và độc lập hơn. Trở thành một “thiếu nhi siêu đẳng” tạo điều 
kiện cho em tập trung nỗ lực và đạt được bất cứ mục tiêu nào em đặt ra trong cuộc 
sóng!” – Nivruthi Prasad - học viên của khóa học “Thiếu Nhi Siêu Đẳng” (10 tuổi) 

Tạo cảm giác cấp bách 
QUÀ TÄNG - Chỉ dành cho 50 người đăng ký đầu tiên 
Kêu gọi hành động 
Gọi số 6881 8881 ngay bây giò! 


d) Vị trí 


Tôi chắc bạn dë nghe oi đó nói rằng một trong những yếu tố quan trọng 
nhất khi mua nhà hay chọn địa điểm mở văn phòng là vị trí. Điều này 
cũng đúng với quảng cáo. Bạn có thể viết một mẫu quảng cáo dày án 
tượng vò thuyết phục, nhưng nếu nó không được đăng trên phương tiện 
truyền thông có nhiều khách hàng tiềm năng của bạn xem, thì cũng chỉ 
là công cốc. 

Kênh “nghe nhìn” củo giới công chức vò các nhà quản lý rát khác với 
những gì các bà nội trợ xem vò đọc. Nếu viết quảng cáo cho các khóa 
học về đầu tư, tôi phổi đăng trên mục quỏng сао của cóc tö báo chuyên 
về kinh doanh mà giới doanh nhân thường đọc. Ó Việt Nam có thể là 
mục kinh tế của tờ 67 tré, Doanh nhân cuối tuần, Thời báo kinh té 
Sai Còn, Nhịp câu đầu tu hoy kênh truyền hình như /nfo TV Trong khi 
бу nếu đăng quảng cáo näy trên các tö Phu nữ, 77до thi gia đình, Nhà 
dep, Thời trang v.v... sẽ không mang lại hiệu дий сао. 


Tôi có một khám phá: trả tiền cao hơn để quảng cáo của bạn được đặt 
ở góc bên phải và những phän quan trọng cõa tờ báo, tạp chí hay bán 
tin lò một việc nên làm vì nó đóng đồng tiền bát gạo. Da phàn người 
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ta thường nhìn vào những trang guan trọng và vào góc phải, thế nên 


quỏng cáo сба bạn sẽ có nhiều khả năng др vào mät đối tượng hon. 
Do đó, việc näy đóng vai trò lớn vào thành công của quảng сао. 

Sau khi dä tìm hiểu kỹ bốn yếu tố góp nên thành công củo bắt kỳ quảng 
cáo nào, bạn häy viết ra một mẫu quảng cáo cho sản phäm/dich vụ 
của mình ở khoảng trống bên dưới. 


CHIẾN THUẬT TĂNG LƯỢNG KHÁCH 
HÀNG TIỀM NĂNG 2: SỨC MẠNH CỦA 
Quảng cáo là một trong những biện pháp hiệu quả nhất và nhanh 
chóng nhät để tăng lượng khách hàng tiềm năng cho công ty. Một 
trong những bí quyết tăng sức háp dẫn của quảng cáo và làm giảm 
chi phí có được khách hàng lò tặng quà cho khách miễn phí, không 
ràng buộc gì. 

Khoảng sáu năm trước, tôi làm công việc tu vän về quảng cáo vò tiếp 
thị cho nhiều công ty vä học được sức mạnh củo quà tàng. Tôi từng tu 
vấn cho một công ty kinh doanh trong lĩnh vực mong tính cạnh tranh 
coo là làm đẹp và giảm côn. 

Ông chủ thẩm mỹ viện näy dä chi 5.000 đô để quång cáo trên báo và 
thu hút được 50 khách hàng tiềm năng (gọi điện hỏi thông tin và bước 
chân vào tiệm). Trong số 50 người näy có 10 người quyết định mua 


gói làm đẹp hay giảm côn. Vậy chi phí có được khách hàng của ông lä 
5.000 đô/10 = 500 đô/khách hàng. 
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Trung bình, mỗi khách häng chi khoảng 500 đô (số tiền mua trung 


bình), trong khi chi phí cho mỗi sản phẩm là 50 đô, vậy nên ông chủ 
kiếm được khoản lời: 500 đô — 50 đô = 450 đê mỗi khách hàng. 
Mát 500 đô “mua” một khách mới mä chỉ kiếm được lợi nhuận góp 
450 đô, có nghĩa là quảng cáo không hiệu quå vì ông chủ mät 50 đô 
cho mỗi khách hàng mới bước vào tiệm. Người này bối rối không biết 
làm thế nào để quảng cáo hiệu quá hơn vò nhờ tôi giúp đỡ. 

Tôi đề nghị trong mẫu quảng cóo tiếp theo, ông nên viết tiêu đề như sau 
“Tặng miễn phí một giờ soi da và đo mó trị giá 120 đô, chỉ cho 50 người 
gọi đầu tiên”. Mặc dù dich vụ miễn phí này có giá 120 đô, công ty chỉ 
mốt khoảng 30 đô (chi phí cho chuyên viên trị liệu và dưỡng phẩm). 
Nghe xong, ông hỏi tôi có “bấy” gì trong đó không. Tôi trả lời rằng 
chẳng có “bấy” gì ở đây cả, đúng lò ông sẽ cung cắp dịch vụ miễn phí 
cho 50 khách hàng tiềm năng đầu tiên. Ông nghĩ tôi bị điên vä nói 
rằng, “Nếu thé thì có đến hàng trăm người lao đến để được làm đẹp 
miễn phil”. Tôi đáp, “Thì đó là điều chúng ta cän!”. 

Khi khách hàng tới soi da và đo më miễn phí, các chuyên viên của ông 
sẽ có cơ hội chứng minh cho khách thấy sản phẩm và phương pháp 
điều trị củo tiệm tốt như thé nào vä họ có thể giúp khách có län da đẹp 
hơn, hình thể thon thà hơn ra sao. Mặc dù không phỏi khách hàng nào 
được phục vụ miễn phí cũng sẵn lòng móc hàu bao, nhưng phần lớn 
sẽ làm như thä! Dù vẫn chua hết do dự và nghi hoặc, ông đồng ý thử 
môt phen. 

Quá nhu tôi suy tính, chuông điện thoại bắt đầu reng dồn dâp. Thay vi 
nhộn được 50 cuộc gọi thông thường, hơn 200 người gọi tới để được 
soi da và đo mỡ miễn phí. Mặc dù quảng cáo nói chỉ dành cho “50 
người gọi đầu tiên” để tạo cảm giác ойр rút và khan hiếm, chúng tôi 
cháp nhận cả 200 người 

Kết дий, trong số 200 khách hàng tiềm năng, có 35% (70 khách hàng) 
muq gói läm dep hay giảm côn. Vậy chi phí có được khách hàng cho 
län quảng cáo näy là boo nhiêu? 
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Tổng đầu tư cho đợt khuyến mối là 5.000 đô (cho quảng cáo) + (30 
đô x 200) (chi phí cho dịch vụ miễn phí) = 11.000 đô. 


Với 70 khách hàng mới, chi phí có được khách hàng của ông giäm 
xuống còn 157 đô (11.000 đô/70). 


Guäng cáo này có hiệu quá không? Tắt nhiên! Ông chỉ tön 157 đô để 
có một khách hàng mới, mong lợi lợi nhuận 450 đô. Vị chi, ông kiếm 
được 293 đô từ mỗi khách hàng mới. 


Chiến thuật quà tặng có thể áp dụng cho bắt kỳ loại hình công ty nào. 
Sẽ tốt hơn nếu món quà tặng tao ra cảm giác có gió trị và phải là thứ 
mä khách hàng muốn có. Tặng nón hay dò sẽ không hiệu quả. 


Sau đôy lò những ví dụ về quà tặng miễn phí có thể dung trong nhiều 
ngành kinh doanh: 

e Trung tâm bồi dưỡng tặng dia DVD giáo dục vò sách 

e Luột sư tặng một giờ tu vän thuê miễn phí 

® Công ty tổ chức hội thảo tổ chức một buổi hội thảo miễn phí 

e Chỗ ѕ0а xe tặng dịch vụ ráp bánh xe miễn phí 


e Tiệm bánh tặng bánh miễn phí (giới han một cái bánh cho một 
khách hàng một ngày) 


CHIẾN THUẬT TĂNG LƯỢNG KHÁCH 
HÀNG TIÊM NĂNG 3: QUẢNG CÁO 
TRUYEN MIENG 


Ban sẽ nghĩ gì nếu tôi nói với bạn rằng chiến thuột tiếp theo mà tôi 
tham mưu cho ông chủ thẩm my viện kia đã giúp ông to giảm chỉ phí 
có được khách hàng xuống còn 100 đô, trong khi tăng одр đôi lượng 
khách hàng tiềm năng trong vòng 6 tháng? 
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Tôi đã khuyên ông ta thé näy: Hãy phát cho mỗi khách häng hiện hữu 


A N 


một “thẻ giới thiệu” để họ đưa cho bạn bë và gia đình của họ. Với mỗi 
khách hòng mới mà họ giới thiệu cho tiệm, họ sẽ được biếu không ba 
tháng thành viên phòng tập thể dục vä spa, trị giá 450 đô (thật ra chủ 
tiệm chi mät 100 48). 

Vì phần lớn khách hàng củo thẩm mỹ viện đều hài lòng với dịch vụ ở 
däy, họ nhiệt tình chuyền “thẻ giới thiệu” cho tät cả những người mä họ 
quen biết. Thế là đôi bên cùng có lợi. 

Đây chính là sức mạnh của việc tän dụng kênh quảng cáo truyền miệng 
để thu hút khách hàng tiềm năng. Điều tuyệt vời nhất của chiến thuột 
này là, thông thường người to tin tưởng vào sự giới thiệu của bạn bè 
hon là những lời lẽ hay ho trên quảng cáo, vì vây ti lệ thành công cao 
hơn. Đồng thời, bạn cũng có thể kiểm soát chi phí có được khách hàng 
bằng cách án định trước mức chi phí cho quà tặng. 

Tôi dung chính biện pháp này cho Adam Khoo Learning Centre của 
chúng tôi. Với mỗi học viên mới mà học viên hiện hữu giới thiệu, họ sẽ 
được một tháng học miễn phí! Có những học viên chỉ phải trả học phí 
cho tháng đầu tiên, sau đó không phải trå thêm một đồng nào vi ho 
“có duyên” trong việc giới thiệu bạn bè tới hoc! Thé là, lợi anh lợi a lợi 
cỏ đôi bên. 

Joe Girard — người được sách kỷ lục thế giới Guinness phong tặng danh 
hiệu người bán hàng giỏi nhất thế giới — từng nói về quy luật 250. Lý 
luận củo onh thế này, khi đi dự đám cưới oi đó, bạn thường gặp khoảng 
250 thực khách. Tới đám ma bạn cũng sẽ gặp khoảng ngần ốy người. 
Nghĩa là một người trung bình có mối quan hệ với khoảng 250 người 
khác. Nghĩ mà xem, mỗi khách hàng hiện hữu của bạn có tiềm năng 
mong lại cho bạn 250 khách hàng khác! Tát cả điều bạn càn làm là 


khuyến khích họ trở thành kênh quảng cáo đắc lực cho bạn. 


Quy luật của Joe Girard thật là một phát hiện đơn giän mà tài tình, 


cho phép anh đạt kỷ lục bán được 13.001 chiếc xe hơi trong 15 năm 
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hành nghề (trung bình ó xe một ngày)! Với mỗi người khách mua xe сӧа 


mình, anh đưa cho họ một chồng 250 donh thiếp có chữ ký của anh và 
tên сба vị khách trên đó. Anh khuyến khích vị khách này đưa donh thiếp 
cho tät cả những người mà họ quen biết. Với mỗi khách hàng mới mà 


Joe có được, người giới thiệu sẽ được anh tặng 100 đô tiền hoo hòng. 


CHIẾN THUẬT TĂNG LUONG KHÁCH 
HÀNG TIËM NÄNG 4: TAO MỖI LIÊN 
KẾT CHIẾN LƯỢC 


Chiến thuật tăng lượng khách hàng tiềm năng cuối cùng là hợp tóc với 
những công ty khác có cùng thị trường mục tiêu. Đó là vì những công ty 
này dä có sän một danh sách khách hàng tiềm năng cho bạn. Thay vi 
nhảy xuống sông vä bắt từng con cá một, bạn chỉ cần đến trại nuôi са 
và dùng lưới đánh cà thing có lên một län. 

Ví dụ, tôi phát hiện ra rằng đối tượng tham gia chương trình “Khóa 
học làm giàu” của tôi thường là các chuyên gia, quản lý và giám đốc, 
có thu nhập trên 4.000 đô một tháng và có ít nhất một thẻ tín dụng 
hạng cao cáp. Vì vậy, tôi quyết định hợp tác với ngán hàng vò công 
ty the tín dụng. 

Biết rằng ho có dữ liệu của hàng ngàn khách hàng tiềm năng của tôi, 
tôi đề nghị một thỏa thuận. Họ sẽ giới thiệu chương trình “Khóa học 
làm giàu” củo tôi trong email gửi đến khách hàng của họ cùng với bản 
báo cáo hàng tháng. Với mỗi người đăng ký khóa học, tôi sẽ trå cho 
công ty thẻ tin dụng hoy ngôn hàng tiền hoa hồng. Một län nữo, đôi 
bên đều có lợi. 

Thực tế, không phải lúc nào bạn cũng phải trå tiền hoa hồng. Đôi khi, 


tặng quà cho khách hàng củo đối tác cũng làm họ vui rồi. Như váy, bạn 
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giúp họ tao thêm gió trị cho khách hàng của họ, trong khi bạn lại có cơ 


hội biến khách hàng của họ thành của mình. Ngoài ra, tôi phát hiện rát 
nhiều học viên đến với chương trình “Thiếu Nhi Siêu Đẳng” vò “Tôi Tài 
Giỏil” của tôi tham dự rốt nhiều lớp dạy kèm. 

Thế là tôi quyết định liên kết với một trong những trung tâm doy thêm 
hàng đầu Singapore (có khoảng 32 chi nhánh). Mỗi phụ huynh đăng 
ký cho con họ học tai trung tâm day thêm sẽ nhận được nửa ngày huän 
luyện miễn phí về nghệ thuột làm cho mẹ do công ty tôi tổ chức. Đối với 
trung tâm dạy thêm, họ tạo thêm giá trị cho khách hàng, còn chúng tôi 
lại có thêm nhiều khách häng tiềm näng! 

Нау nghĩ tới tắt cå những công ty liên quan đến ngành nghề của bạn. 
Nếu bạn điều hành công ty thiết kế nội thắt, hãy xem xét khả năng hợp 
tác với công ty môi giới nhà đắt. Nếu bạn làm chủ công ty luät, hãy hop 


tác với công ty kê toán hay kiểm toán. Cơ hội thät ra nhiều vô kế! 


45 MẸO TÄNG LUONG KHÁCH HÀNG 
TIÊM NĂNG 


Tôi xin giới thiệu 45 mẹo có thể giúp bạn mang lại nhiều khách hàng 
tiềm năng cho công ty. Tắt nhiên, nhiều mẹo có thể áp dụng vào công 
ty bạn còn môt số mẹo thì không. Nhưng điều quan trọng lä mỗi tháng 
bạn cần thử nghiệm nhiều cách khác nhau và đo lường tác động của 
chúng đối với lượng khách hàng tiềm năng của bạn. Sau khi có cái nhìn 
khót quát, bạn sẽ biết nên tập trung vào những biện pháp nào cho hiệu 
quà coo và điều chỉnh những biện pháp chua có tác dụng läm. 

1. Quảng cáo trên báo 

2. Quảng cáo trên tạp chí 


З. Quỏng cáo trên bản tin trong ngành 
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Quảng cáo trên các án bản thương mai 


Quảng cóo trên phim 

Quỏng cáo trên các công cụ tim kiếm (Vi dụ: Google Adwords) 
Quảng cáo trên trang web, diễn dàn và phòng chot 

Quảng cáo trên xe buýt 


Quảng cóo ở tram chờ xe buýt 


. Quảng cáo trên taxi 

. Quảng cáo bằng ар phích ngoài trời 

‚ Tao bản tin riêng cho công ty 

. Email cho khách hàng tiềm năng 

. Hợp tác với những công ty liên quan 

. Có đội ngũ bán hàng trả theo hoa hằng 

. Tham gio triển lãm 

. Tổ chức các buổi nói chuyện và giới thiệu sản phẩm miễn phí 
. Tham gia trưng bày ó trung tâm mua sắm 

. Tham gia các sự kiện mở rộng mối quon hệ 
. Phát tờ rơi 

. Tổ chức cuộc thi 

. Gửi thông cáo báo chí 

. Gửi thư trực tiếp qua bưu điện 

. Tiến hành khảo sót vò thu thập dữ liệu 

‚ Tao blog hoy trang web riêng 


. Làm cho blog/trang web của bạn được xếp hạng coo trên các 


công cụ tim kiếm 
Trưng bày hàng hóa để thu hút sự chú ý 


Tạo hệ thống quảng cáo truyền miệng 
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29. 
30. 


31. 
32. 
33. 
34. 
35. 
36. 
37. 
38. 
39. 
40. 


41 


Tặng quà miễn phí có giá trị cao 


Dùng tên tuổi của những người có uy tín trong cộng đồng để thu 
hút khách hàng 


Để quảng cáo trên bưu thiếp 

Quång cáo sau ghê ngòi тау bay, xe buýt, taxi 

Tiếp thị qua điện thoại 

Dén gõ cửa từng nhà 

Viết sách/ebook để tự quảng bá cho mình 

Tài trợ những chương trình có thể thu hút thị trường mục tiêu củo bạn 
Áp dụng những kỹ thuột tiếp thị trên mạng 

Tặng đề hít tù lạnh 

Tặng до có in thương hiệu của bạn 


Túi giấy có in logo của công ty 


. Đề-can dán xe 
42. 
43. 
A4. 
45. 


Quảng cáo qua tin nhắn điện thoại 
Quảng cáo qua fax 
Tham gia các côu lạc bộ, tổ chức và các nhóm cùng sở thích 


Mua hay trao đổi cơ sở dữ liệu khách hàng 


Ban có bị bội thực với tät cá phương pháp có thể dùng để tăng lượng 


khách hàng tiềm năng vò doanh thu không? Đây chỉ là bắt đầu. Trong 


chương tiếp theo, bạn sẽ học cách tăng doanh thu và lợi nhuận сао 


hơn nữa. 
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CHUONG 06 


BIEN KHÁCH HÀNG TIÊM NĂNG 
THÀNH KHÁCH HÀNG THẬT SU 


Thế là bạn đã học được nhiều cách khơi nguồn khách hàng tiềm năng 
đều đặn cho công ty, việc tiếp theo là läm thế nào để tăng tỉ lệ mua 
hàng, tức là bạn cần có chiến lược cụ thể để biến thành khách hàng 
tiềm năng thành khách hàng thät sự. 

Một län nữa, chúng ta càn ôn lai sự thật này: có sản phẩm tết, có khách 
hàng tiềm năng vẫn chua đủ vì cả hai yếu tö đó đều chưa có gì bảo 
đảm là họ sẽ muq hàng сба bạn. Con người nói chung thường do dự, 
chän chờ trước khi mua những món đắt tiền, hoặc những thứ có gió trị 
vô hình như bảo hiểm và giáo dục. 

Bạn cũng cần biết rằng việc mua hàng không hän là một quá trình lý 
luận mà phần lớn dya vào cảm xúc. Cảm xúc thúc đẩy chúng ta mua 
một cái gì đó. Lý luận chỉ là cái chúng ta dùng để biện minh cho quyết 
định mua sắm của mình. Trong rốt nhiều trường hợp, khách hàng biết 


họ nên mua thứ gì đó tốt cho mình (như bảo hiểm), nhưng lai lần khán 
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mäi vi ho khöng cäm thäy nó thät su cän kip. Nay hay mai mua cöng 


chäng hä hän gi. 

Đồng thời, chúng ta lai có xu hướng mua những thứ không thột cần thiết 
(như điện thoại di động đời mới), chúng ta mạnh toy chỉ tiền cho những 
thứ không thät càn thiết nhưng mang đến cho chúng ta cảm giác män 
nguyện, vui vẻ nhất thời. 

Nếu muốn khách hàng mua hàng, bạn cần học những cách thức dẫn 
dắt họ vào tâm trạng hào hứng mua sắm mä mau chóng đưa ra quyết 
định. Tốt nhiên, có một nguyên tắc: chúng ta phải chắc chắn rằng sän 
phäm/dich vụ của mình lò thứ thät sự mong lai lợi ích cho khách hòng. 
Sẽ là vô nghĩa nếu bán tů lạnh cho người Eskimo sống ở Bắc Cuc. 
Việc đầu tiên cần làm là đo lường tỉ lệ mua hàng. Trong số 100 khách 
hàng gọi điện hay đặt chân tới cửa hàng, bao nhiêu người thät sự 
mua hàng? Nếu công ty của bạn theo mô hình bán hàng trục tiếp, 
có bao nhiêu đơn đặt hàng sau khi nhân viên bán hàng gặp mặt 100 
khách hàng? 

Cho dù hiện tai tỉ lệ mua hàng của bạn ở mức nào, bạn vän có thể сё 
thiện nó một cách đóng kä. Nếu có thể, hãy tìm hiểu tỉ lệ mua hàng của 
đối thủ mạnh nhất và học tập cách họ làm để dat được tỉ lệ dó! Sau дау 


lä những chiến thuät hiệu quá nhất mò bạn có thể áp dụng. 


Chiến thuật tăng tỉ lệ mua hàng 1: Tạo dựng 
mối quan hệ tốt với khách hàng 

Khách hàng tiềm năng thường rất e dë lúc đầu nên trước khi thuyết 
phục họ lắng nghe và muo hàng, bạn phỏi thiết lập được mối quon hệ 
với họ. Thiết lập mối quan hệ lä nghệ thuột khiến khách hàng cảm thấy 
họ có thể tin tưởng bạn. Nói cách khác, bạn cần làm cho họ nghĩ rằng 


R N À 
bạn hiểu họ và nhu câu соа họ. 
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Cách tốt nhất để bắc nhịp cầu quan hệ là nổ một nụ cười tươi chân 
thành và chào khách một cách vui vẻ, thân thiện như bạn vẫn thường 
làm khi có khách tới nhà vào dịp Tết. Tự giới thiệu cả tên họ của bạn 
và nêu sau đó, khách cho bạn biết tên của họ, thì häy lặp lại tên của họ 
bắt cứ lúc nào có thể. Nghe một người khác gọi tên mình chính là âm 
thanh ngọt ngào nhất đối với mỗi người chúng ta. 

Một trong những cách hiệu quả nhät mà tôi học được để tao dựng mối 
quan hệ thôn tinh ngay lập tức với người mới quen lä dùng kỹ thuật NLP 
(Lập Trình Ngôn Ngữ Tư Duy). Ai cũng có cảm giác như có gặp nước khi 
đứng trước những người có điểm gì giống mình. Vì phần lớn việc giao 
tiếp thông qua ngôn ngữ cơ thể, bạn có thể kín đáo làm cho giọng nói, 
tốc độ nói cũng như dáng điệu, cử chỉ, vẻ mặt của bạn đồng điệu với 
người đối diện. 

Ban sẽ rốt ngạc nhiên khi thấy “chiêu” này hiệu quà đến mức nào. Nếu 
bạn làm đúng cách, người đối diện sẽ tự động cảm thấy thoải mới và 


thân thiện với bạn như với một người bạn cũ. 


Nhắc đến tên một người bạn mà cä hoi cùng quen biết sẽ tạo nên sự tin 


tưởng và mối quan hệ hai chiều được thiết lập ngay lập tức. Dó lò lý do 
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tai sao bạn cần có lời giới thiệu từ khách hàng hiện hữu. Câu nói “Một 


người bạn, anh/chị.................... , giới thiệu anh/chị cho tôi. Anh/chi 
бу cảm thấy sản phäm/dich vụ của chúng tôi rốt có gió trị và nghĩ rằng 
tôi cũng có thể giúp được cho anh/chị” khá hiệu nghiệm để làm nhịp 
cầu nối đầu tiên. 

Tuy vậy, cách hiệu quả nhất để bạn gây dựng sự tín nhiệm là chứng 
minh cho khách hàng thấy bạn hiểu rõ vän dä hoy nỗi bức xúc của họ. 
Mỗi lần giới thiệu về chương trình bồi dưỡng cho học sinh, tôi thường 
bắt đầu bằng lời tâm sự rằng chuyện học hành có thể nhàm chán và 
khó khăn như thế nào. Khi tôi thổ lộ mình đã từng học kém và làm bế 
mẹ tôi phiền lòng ra sao, tôi lập túc thiết lập được mối quan hệ thân 
thiện với học sinh và phụ huynh. Đó lò vì vấn đề mà tôi diễn tả cũng 
chính là vän đề hiện tại của họ, là nỗi bức xúc trong lòng ho! Khi tôi 
tiếp tục nói với họ rằng, chương trình có thể giúp họ giải quyết những 
khó khăn của minh và giúp ho học tập một cách vui vẻ và hiệu quå thì 
họ hào hứng đón nhận. 

Ban thấy đáy, điều guan trọng là phải thät sự hiểu được tám lý khách 
hàng. Điểm “trúng” vän đề của họ cũng hiệu quả như gäi đúng chỗ 
поба, ho sẽ cảm thốy như người chết đuối vớ được cọc. 

Có phải việc tạo dựng mối quan hệ tết chỉ áp dụng được cho việc bán 
hàng trực tiép2 Không phải vây! Kë cả khi không gặp mät khách hàng, 
tòi liệu tiếp thị của bạn cũng phỏi khiến khách hàng thấy rằng bạn hiểu 
vän đề và khó khăn của họ. Bạn có xem những chương trình quảng 
cáo trên tivi không? Tại sao những thông điệp quảng cáo củo họ lai lôi 
cuốn đến väy? 

Bao giờ họ cũng bắt đầu bằng cách cho bạn thấy vän đề hay nỗi khó 
chịu bức xúc mà bạn cũng cảm nhận được. Khi bán dụng cụ tâp thể 
dục, họ chiếu một người thừa cân khổ nhọc tập luyện mà đôu vẫn hoàn 


đáy. Bạn chợt nhận ra, “Đúng röi! Mình cũng giống väy!”. Bạn có thể 
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làm điều tương tự với tö roi hay thư quảng cáo của công ty. Hãy bắt đầu 


bằng cách để khách häng thäy bạn hiểu rõ vän đề và những khó khăn 
mä họ dang phải đối mặt như thế nào. 

Nếu bạn muốn hiểu rõ về NLP hãy đọc quyến sách “Làm Chủ Tư Duy, 
Thay Đổi Vận Mệnh” của Adam Khoo vä Stuart Tan và tham gia khóa 
học “Những Mô Thức Thònh Công” (Patterns of Excellence). Bạn có thể 


tìm hiểu thêm thông tin tại www.tgm.vn. 


Chiến thuật tăng tỉ lệ mua hàng 2: Biết cách đặt 
câu hỏi và lắng nghe! 


Đặt ra những câu hỏi đúng lò cách tốt nhất để xây dựng mối quan hệ và 
tìm hiểu nhu cầu của khách hàng. Sai làm lớn nhất mà người bán hàng 
hay gặp phải là lập tức ba hoa về sản phẩm hay công ty củo mình. Đây 
là cách nhanh nhất để đuổi khách đi. 

Khách hàng không càn biết sản phẩm của bạn tốt như thé nào. Họ chỉ 
quan tâm đến vốn đề của minh và làm sao để giỏi quyết vän đề đó. Khi 
bạn đặt câu hỏi, khách hàng sẽ hiểu rằng bạn quan tâm đến ho và sän 
sàng lắng nghe nhu cầu của họ. 

Tuy уду, đặt những câu hỏi đúng lò cå một nghệ thuät! Câu hỏi ngớ 
ngán nhät (khi khách bước vào cửa hàng) là “Tôi có thể giúp gì cho 
anh/chi2”. Phần lớn khách sẽ phản ứng bằng cách lắc đầu, “Không 
cần, cảm ơn| Tôi chỉ xem qua thôi”. Bạn phổi nghĩ ra những côu hỏi 
sáng tao khiến khách hàng c&i mó hơn vò lắng nghe bạn hơn. 

Tù пау, nếu có ai tới cửa hàng của Бап, häy nói, “Xin chào! Đây có phái 
län đầu tiên anh/chị tới cửa hàng của chúng tôi không”. Nếu câu trẻ 
lời là “Phỏi”, bạn hãy đáp lại: “Сат ơn đã tới cửa hàng của chúng tôi! 
Để tôi dẫn anh/chi đi một vòng”. Nếu đôy không phải lä län đầu tiên 
thì hãy đề nghị cho họ xem mẫu hàng mới nhất. Dù thế nào bạn cũng 


có cơ hội kết nối với họ. 
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Chú trong vào những côu hỏi cho phép bạn khám phá: 


a) Vốn đề, nỗi bức xúc, nhu cầu cần được đáp ứng сба khách hàng 

b) Mục tiêu, khát vọng vä kết quả mong đợi củo khách hàng 

Khi biết được tình cảnh hiện tại và mục tiêu của họ, bạn có thể cho họ 
thấy sản phẩm củo mình sẽ giúp họ giỏi quyết vän đề và dat kết quả 
mong muốn như thế nào. 

Ví dụ, mỗi khi phụ huynh ghé qua trụ sở văn phòng của Adam Khoo 
Learning Centre, các nhân viên của tôi (dë träi qua khóa huän luyện 
xây dựng mối quan hệ khách hàng) sẽ ân cần đặt những câu hỏi như, 
“Cháu nhà gặp những khó khăn gì ở trường g9”, “Điểm số của cháu 
thé nào2”. Như thé, phụ huynh sẽ cổi mở nói ra tät cả những vän đề mà 
họ gặp phỏi với con cái. “Chúng thiếu động lực học tập”, “chậm hiểu”, 
“thi rót 5 môn trong 8 môn” hay “thiếu tự tin”. 

Câu hỏi tiếp theo: “Anh/chị trông đợi gì ó cháu?” hay “Anh/chị muốn 
cháu đạt được kết quả như thế nào khi gửi cháu đến học chương trình 
này?”. Phụ huynh thường đáp, “Tôi muốn nó dat điểm khá giỏi trong kỳ 
thi cuối khóa” hoy “Tôi muốn nó tự giác học hơn”, v.v... 

Một khi dä tập hợp đầy đủ những thông tin cần thiết, chúng tôi sẽ giới 
thiệu với các bậc cha mẹ về cách chương trình của chúng tôi giúp con 
họ giải quyết những vän đề cụ thể của chúng vä dot được mục tiêu đề 
ra. Ví dụ “Với chương trình này, cháu nhà sẽ được học những kỹ năng 
học tập hiệu quả, giúp cháu †ìm thấy sự hứng thú trong học tập, nhờ 
váy sẽ được điểm 9, điểm 10.”, “Đội ngũ giảng viên сба chúng tôi là 
những tắm gương thành công và biết cách truyền dot những kỹ năng 
sống có thể giúp cháu trổ nên tự tin hơn để thể hiện hết khả năng của 
minh”. Bằng cách này, bạn đang bán cho khách hàng theo cách mà họ 
muốn được bán. 

Một län noa, phương pháp này có thể ap dụng được cho tät cả sän 


phäm/dich vụ khác. Nếu bạn bón xe hơi, hãy hỏi khách hàng xem ho 
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gặp những vän đề gì với chiếc xe cũ của họ. Hỏi xem họ tim kiếm điều 


gì ở một chiếc xe mới. 


Điều quan trọng, bạn phỏi học cách đặt câu hỏi sao cho không có vẻ chõ 
mũi vào chuyện người khác, quá táo bạo hay như đang tra hỏi. Bí quyết 
ở đây lò mở đầu câu hỏi nhẹ nhàng như: “Tôi tự hỏi...”, “Chỉ lä tó mò 


thôi...”, “Để giúp anh/chi tết hơn, tôi có thể hỏi vài câu hỏi không9”. 


Chiến thuật tăng tỉ lệ mua hàng 3: Dẫn dắt 
khách hàng vào đúng trang thái cảm xúc 


Như tôi dä nói ó phần trước, quyết định mua hàng của con người phän 
lớn là do cảm xúc thúc đẩy và được biện minh bằng lập luận. Sai läm 
lớn của nhiều người bán hòng có thành tích trung bình là dựa trên lập 
luận đơn thuẫn. Và vì váy tỉ lệ mua hàng của họ tháp. 


Người bán hàng thiện nghệ biết cách dẫn dắt khách hàng vào đúng 
cung bậc cảm xúc, có tác dụng thúc đẩy ho mua hàng. Có ba trạng 
thái cảm xúc tác động đến hành vi mua hàng, đó là: phán khích, 
ham muốn vä sợ häi. 

Bạn phổi khiến khách hàng cảm thấy phán khích về việc sở hữu sän 
phẩm đó. Họ phải hình dung và cảm nhộn được tät cå những lợi ích 
tuyệt vời mà món hàng đem lại. Đồng thời, bạn phỏi khiến họ lo sợ nếu 
không mua hàng thì họ sẽ không có được những lợi ích đó, và cũng sẽ 
bị vuột mät một món häi. 

Làm thế nào để bạn duo khách hàng vòo trạng thói phán khích, ham 
muốn và sợ hãi? Câu trå lời là bạn phổi tu mình trải nghiệm những 
cảm xúc đó. Bạn phải thột sự cảm thấy phán khích về sản phẩm của 
mình trước khi có thể truyền tải cảm xúc đó qua giọng điệu và cử chỉ 
của bạn. Bạn phải thột sự lo sợ rằng khách hàng сӧа bạn bị vuot mät 
một món hời. Nói cách khác, tắt cå đều dän đến một điểm, bạn phổi 
thät sự say mê món hàng bạn dong bón và thột lòng quan tâm lo lắng 
đến khách hòng. 
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Chiến thuật tăng tỉ lệ mua hàng 4: Bán cho 
khách dựa vào giá trị sông của họ 


Như đã nói ở trên, người ta mua một món gì đó bởi vì nó läm cho họ cäm 
thấy thích thú hoặc dễ chịu. Ví dụ, thiên hạ đua nhau mua xe Mercedes 
bởi vì nó làm cho họ có cảm giác mình quan trọng; mua bảo hiểm là vì 
nó đem lai cảm giác an toàn. Đồng thời, con người cũng mua hàng để 
tránh những cảm xúc dau đón khó chịu. Ví dụ, nhiều người mua bảo hiểm 
để tránh cảm giác bắt an, không chắc chắn; mua xe hơi để tránh nỗi khó 
chịu khi phổi dùng các phương tiện di chuyển công cộng. 

Những cảm xúc thúc đẩy quyết định mua hàng của chúng ta gọi lò “giá 
trị sống”. Mặc dù ai näy muq xe là để hưởng thụ cảm giác thoäi mái 
tiện nghi, mỗi người trong chúng ta xếp hạng những cảm xúc/gió trị 
sống này rất khác nhau. 

Như váy, câu hỏi được đặt ra là làm thé nào để bán xe cho đối tượng 
bước chân vào phòng trưng bày? Bạn nên chú trọng đến khía cạnh an 
toàn, sức mạnh của động cơ, hay lä kiểu dáng sang trọng? 

Mặc dù tắt cả những đặc điểm này đều quon trọng, chỉ có một điểm 
có cú hích mạnh nhất khiến khách hàng ra quyết định mua. Nếu khách 
hàng coi trọng cảm giác “ап toàn” hơn cả, tâp trung vào tính năng an 
toàn sẽ tạo được än tượng mạnh nhät. Nếu khách hàng đánh giá сао 
sự “sang trọng” và bạn khơi thác đúng những đặc điểm sang trọng của 
chiếc xe, tức là bạn bám đúng “phím nóng” cảm xúc của họ. 

Nếu muốn tăng tỉ lệ mua hòng, bạn phải có hết sức để phát hiện ra giá 
trị sống của khách hàng vò chú trọng vào những đặc tính quan trọng 
nhất đối với họ. Cách tết nhát để biết gió trị sống của họ là đặt câu hỏi, 


“Khi chọn xe hơi, điều guan trọng nhất với anh/chi lò gì2”. 


Chiến thuật tăng tỉ lệ mua hàng 5: Nhẫn mạnh 
đến mặt lợi ích 


Khi viết quảng cáo hay nói chuyện với khách hàng, bạn cần trình bày 
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thột tốt về lợi ích của sản phẩm/dịch vụ chứ không chỉ về đặc tính của 


nó. Đó là điều bạn đã học được trong chương trước, đúng không? 

Nếu bạn là nhà môi giới bát động sản, đừng nói một cách диа loa là 
nhà có vườn rộng, mà hãy làm cho hình ảnh của nó tró nên lung linh 
sinh động hơn với lời miêu tä, “Hãy hình dung cảnh tượng gia đình 
anh/chi quây quần än tối giữa khu vườn trồng toàn hoo hồng”. Thay vì 
nói chiếc xe có động co 340 má lực, hãy nói: “Tưởng tượng ai näy đều 


ngoái đều nhìn bạn khi họ nghe tiếng nổ giòn tan của động со”. 


Chiến thuật tăng tỉ lệ mua hàng 6: Xây dựng 
uy tín 


Thêm môt lý do ngăn khách hàng không muq hàng chính là nỗi sợ sän 
phäm/dich vụ của bạn không đúng như bạn ca ngợi. Vì váy, để tăng tî 
lệ mua hàng, bạn phải xây dựng uy tín cho công ty vä sản phẩm của 
mình. Bạn có thể làm điều này bằng cách trích dẫn những lời nhộn xét 
của các khách hàng đã sử dụng sản phẩm, hoặc những bằng chứng 
khoa học. 

Sau đây là ví dụ bạn có thể tìm thấy ở một trong những trong web của 
tôi www.patterns-of-excellence.com. Mẫu quảng cáo hiệu quả này góp 
phần đem lai doanh thu 7.000 - 12.000 đô mỗi tháng. 


"Started Two Profitable Businesses In Education And 
Entrepreneurship!" 


After the program, Ï started two new successful businesses in education 
and entrepreneurship. 


Patterns Of Excellence has taught mc the formula to persona] success and 
has given me the courage and confidence to breakthrough my setbacks 
and fears. 
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“Thành lập hai công ty sinh lợi trong ngành giáo duc 
và làm chủ doanh nghiệp!” 


Sau khi học xong chương trình này, tôi mở hai công ty thành công trong lĩnh vực 
giáo dục và làm chủ doanh nghiệp. 

“Những Mô Thức Thành Công” đã dạy tôi công thức thành công và giúp tôi có 
được sự can đảm và sự tự tin để vượt qua mọi trở ngại và nỗi sợ hãi. 

Anne Chin (Giám đốc điều hành) 

Công ty Anne Chin English Dynamics 


"Scored A's In My Final Year Exams And Went On To Start Two 
Businesses After Graduation!" 


1 lost much interest in studying and my friend encouraged me to listen to 
this program in the midst of my exams. 


By the first day of going through this program, 1 was overwhelmed by the 
persona! success and communication technologies available to me to 
achieve the results I wanted. 


I went on to score A's in my exams and after graduation, instead of following the traditional 
route of finding a job, I decided to take charge of my destiny and started two successful and 
profitable businesses. 


Charles Tng 
Business Owner 


SpecdB Enterprise 


“Đạt điểm tối đa trong ky thi năm cuối và thành lập hai công ty 
sau khi tốt nghiệp!” 

Tôi từng mất đi hứng thú trong việc học và bạn tôi động viên tôi tham dự khóa 
học này vào giữa kỳ thi. 
Sau khi học xong ngày thứ nhất của khóa học, tôi cảm thấy choáng ngợp trước 
những phương pháp thành công và giao tiếp có thể giúp tôi đạt được bất kỳ kết 
quả nào tôi muốn. 
Cuối cùng, tôi đạt điểm tối đa trong kỳ thi và sau khi tốt nghiệp, thay vì đi theo con 
đường tìm việc truyền thống, tôi quyết định chịu trách nhiệm về số phận của mình 
và thành lập hai công ty thành công và sinh lợi. 
Charles Tng (Chủ doanh nghiệp) 


Công ty SpeedB 
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Chiến thuật tăng tỉ lệ mua hàng 7: Dua ra mức 
giá không thể cưỡng lại 


Để nâng сао doanh thu, bạn phải đưa га một mức gió có sức lôi cuốn 
không cuống lai được. Một mức gió tốt đến mức khách hàng không thể 
từ chối. Nhớ rằng một mức gió có hốp dẫn hay không phụ thuộc vòo 
nhộn thức của mỗi người. Bạn có thể khiến khách hàng có cảm giác 
anh ta mua được món hàng đóng giá 600 dó với số tiền chỉ bằng một 
nửa. 

Bạn có thể làm được điều này bằng cách đẩy gió trị nhận thức của 
sản phẩm lên cao thông qua mẫu mä hiện dai, quảng cáo hiệu quá, 
lời nhận xét än tượng vò những mẹo nhỏ khác. Sau đó tung ra những 
món quà tặng hoy giảm giá thột nhiều để biến nó thành một món hời. 
Công ty TV Media lä chuyên gia trong việc tao ra những mức giá khó 
cưỡng lại được. 

Họ nói với bạn rằng sản phẩm tiên tiến của họ đáng gió 1.000 đô. 
Tuy nhiên, nếu bạn đặt hàng trong vòng hoi giờ tới, bạn sẽ được giảm 
giá 50%. Chưo hết, nếu bạn lò một trong 50 người gọi đầu tiên, bạn 
sẽ được tặng một sän phẩm trị giá 200 đô, v.v... Họ läm tốt са để bạn 
cảm thấy món hàng có gió trị thät lön, và số tiền bạn phỏi bỏ ra thắp 
hơn nhiều nên đôy lä một món hời. Chuyện gì sẽ xäy ra? Bạn mua chứ 


còn gì nữal 


Chiến thuật tăng tỉ lệ mua hàng 8: Sức mạnh 
của sự đảm bảo 


Đây là chiến thuột có thể làm tăng tỉ lệ mua hàng của bạn lên обр đôi 
ngay läp túc! Gặp một người khách thät sự muốn mua, chỉ còn nỗi băn 
khoăn không biết ho có quyết định sai không, bạn càn gọt bỏ nỗi lo 
lắng đó bằng chế độ bảo hành hoặc lời cam kết nếu không dat chát 


lượng như ç họ sẽ được hoàn tiền. Đó chính lä “đòn quyết định” xóa ton 
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mọi ngàn ngợi, chän chù củo khách vä ho sẽ quyết định mua. Những 


công ty nhu TV media làm chuyện näy rốt giỏi, và ho bán từ dụng cụ 
thể thao dän đĩa CD. 


Lời cam kết hoàn tiền không chỉ giới hạn cho những sản phẩm phải 
mong trả lại mä còn có thể áp dụng với các sản phẩm khó bảo quản 
(thức ăn) hay dịch vụ (đào tao, làm tóc). Nhiều người chủ lo sợ khách 
hàng sẽ lạm dụng hình thức báo dám này mä sử dụng “chùa” rồi đòi 
lại tiền. Tắt nhiên cũng có một vài người làm chuyện đó, nhưng lượng 
doanh thu vò lợi nhuận có được từ sự đảm bảo này coo hơn nhiều so 
với chi phí thất thoát. 


Chiến thuật tăng tỉ lệ mua hàng 9: Diễn giải sự 
phản đôi của khách hàng theo một cách khác 


Khách hàng bao giờ cũng có сё một gánh lo và nhiều lý do ngăn cản 
ho mua hàng. Bằng cách biết trước tắt cà những mối bận tám hay lý do 
không mua hàng thông thường сӧа khách như: không có tiền, không 
có thời gian, giá quá đắt, món đồ chẳng khác gì những sản phẩm khác, 
v.v..., bạn sẽ có cách hóa giỏi được những trổ lực này. 

Kế tiếp, Һау viết ra những câu trå lời vào số tay để thường xuyên xem lai 
hoặc huắn luyện nhôn viên cách phän ứng với những lời từ chối thông 
thường nòy. Khi đứng trước những vị khách có biểu hiện không muốn 
mua hàng, trước hết hãy ĐỒNG Ý với họ. Đừng mắc lỗi sơ đẳng như 
nhiều người bán hàng khác, lập tức cõi lai và biện hộ rằng: “Không! 
Nó không đốt chút nào” hay “Không! Nó thật sự là...”. Nếu làm уду, 
bạn sẽ đẩy khách hàng đến chỗ phòng thủ vò dễ dòng dẹp bỏ ý định 
muq hàng. 

Người bán hàng giỏi hiểu rằng, khách hàng nói ra những băn khoăn 
như vậy chính là dấu hiệu cho thấy khách muốn thăm dò thêm thông 


tin. Và đó là cơ hội cho bạn chứng minh những lợi ích và điểm mạnh 
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của món hòng. Vì vộy, trong câu trẻ lời đầu tiên, bạn hãy tôn trọng ý 


kiến của khách rồi dàn dàn lái nó sang một cách nhìn khác. 


Ví dụ, néu bạn bán tủ lạnh và khách nói rằng gió quá đắt, bạn nên nói: 
“Vâng! Đúng là thương hiệu nòy hơi đất. Và lý do nó đất hơn là vì nó 
bền hơn, it tön điện hơn, giúp anh/chi tiết kiệm mỗi tháng nhiều tiền 


hơn so với cói giá rẻ.” 


Vâng, đúng là tôi сб ngốc thật. Và nếu một kä ngốc nghốch 

như tôi cũng cố thể nhận ra giá trị tuyệt või cửa sän phẩm 

này thì chấc hän một người thông minh như anh së nhận thäy 
Anh là đồ ngốc! sän phẩm näy là thứ đáng đồng tiền bát gao? 


Chiên thuật tăng tỉ lệ mua hàng 10: Tạo cảm giác 
сар bách 


Ó chương trước, chúng ta biết rằng con người hay tri hoãn và chỉ có 
khuynh hướng hành động khi có cảm giác cáp bách (Ví dụ: “Mình cần 
sản phẩm näy ngoy” hay “Phải mua thôi kẻo hết hàng”). 

Bạn cần nỗ lực hết mình để bán được hàng trong thời gian khách còn 
nắn па trong cửa hàng củo bạn. Ngay khi quay lưng bước ra, anh ta 
sẽ bị phân tán bởi các sản phẩm khác mò quên mắt bạn. Tạo cảm giác 
ойр rút rằng họ phải quyết định ngay bây giờ để được hưởng giá khuyến 
mối (giảm 10%) hay nhận quà tặng. Có thể tạo cảm giác khan hiếm như 
“chỉ còn 250 bộ” hay “chỉ dành cho 50 khách hàng đều tiên”. 
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Này, đây là phương thước cực kỳ đặc biệt, 
giá ehi số 89,99 đô. Và nêu mua ngay trong vòng 
60 giây, anh có thể sẽ không chốt. 


Chiến thuật tăng tỉ lệ mua hàng 11: Liên lạc với 
khách hàng thường xuyên 


Đừng vội cho rằng khi “thượng đế” quay lung ra khỏi cửa mà không mua 
gì tức là bạn mắt khách hàng đó. Nhiều người thột sự muốn muq sàn 
phẩm củo bạn nhưng họ không mua ngay vì nhiều lý do khác nhau. 

Tôi nghiệm ra rằng nếu thường xuyên liên hệ với khách sau vài ngày, vời 
tuần hoy vài tháng (tùy thuộc vào Іосі sän phẩm), # lệ mua hòng của 
bạn sẽ tăng lên đóng kể. Điển hình, cứ 100 người đến dự buổi giới thiệu 
miễn phí củo tôi về chương trình thì có 25 người bỏ tiền đăng ký tham gia 
chương trình (tỉ lệ mua hàng 25%). Khi nhân viên củo tôi gọi điện thăm 
hỏi những người chưa đăng ký, 15 người nữa sẽ quoy lai và đăng ky sau 
môt tháng hoặc một năm, tăng tỉ lệ mua hàng соо tôi lên 40%. 

Tôi luôn tin rằng, một khi đã bỏ rät nhiều tiền và thời gian để “kéo” 
khách hàng tiềm năng đến với bạn, rõ rùng bạn phải làm tät cả để bán 
được hàng. 

Xin giới thiệu với bạn 21 mẹo nhỏ để tăng tỉ lệ mua hàng của bạn lên ít 
nhất 20%! Sau khi áp dụng những mẹo näy vào cóc công ty của mình, 
tôi thấy chúng mong lại hiệu quả rốt cao. 
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21 mẹo tăng tỉ lệ mua hàng 
1; 
2. 


Хас định lợi thé cạnh tranh thät độc đáo và giới thiệu với khách hàng 


Cung cáp một chuỗi các sản phẩm/dịch vụ đa dạng, đáp ứng mọi 
nhu cầu, khẩu vị và só thích 


Đưa ra hình thức trå góp trong ó tháng, 12 tháng hoy 24 tháng 
không trả lõi 


Chäp nhộn các phương thức chi trả khác nhau như thẻ tin dụng, 
thẻ ATM 


Có chính sách bảo hành 

Nêu га những lý do khách càn mua hàng của công ty bạn 

Đầu tu công sức cho những tò rơi và guäng cáo, sao cho nó toát 
lên vẻ chuyên nghiệp vä än tượng 

Áp dụng những kiểu cách bán hàng đã được chứng minh là 
thành công 

Huän luyện nhân viên bán hàng về sän phẩm, chăm sóc khách 
hàng và kỹ năng bán hàng 


. Bao bì đẹp, bắt mát 


‚ Quan tâm đến những chỉ tiết tạo än tượng tốt (nhà vệ sinh sạch sẽ, 


đồng phục trang nhã, lịch su) 


. Huấn luyện nhân viên có thái độ niềm nở, lịch sự với năng lượng 


tích cực 


‚ In sơ đồ so sánh sản phẩm của bon với những sän phẩm của đối thủ 
‚ Sử dụng hình ảnh hoặc video về trước và sau khi sử dụng sän phẩm 
. Sử dụng băng hình giới thiệu sản phẩm 

. Nhắc đến tên người giới thiệu 


. Chủ động lấy ý kiến của những người không mua hàng để điều 


chỉnh sản phẩm hay phương thức bán hàng 
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18. Cung cáp nước uống, bánh ngọt miễn phí 


19. Nhanh chóng liên hệ lại với khách hàng 
20. Đưa ro nhiều lời khuyên bổ ích miễn phí khiến khách hàng cảm 
thấy muốn тоа 


21. Tặng hàng mẫu hoặc cho dùng thử 


TĂNG SỐ TIỀN MUA TRUNG BÌNH 


Có một giai thoại minh họa sống động cho cách thức làm sao để khách 
không ngàn ngại móc hết hầu bao ra mua hàng. Chuyện là thế này. 
Một ngày nọ, một anh bạn trẻ người Ấn Độ khăn gói đến một thành 
phế lớn vä tim tới một cửa hàng bách hóa xin việc. Ong chủ mới hỏi, 
“Cậu có kinh nghiệm bán hàng khöng?”. Chàng trai đáp, “Có, tôi tung 
bán hàng ở dưới quê”. 

Thấy thé, ông chủ bèn cho anh ta một cơ hội: “Thôi được, cậu hãy bắt 
đầu удо ngày mai. Sau khi đóng cửo, tôi sẽ kiểm tra xem cậu buôn bán 
thế nào. Tuy váy, để tôi cho cậu một lời khuyên nhỏ. Сід sử nếu có ai 
hỏi mua môt thùng sơn, cậu hãy gợi ý ông ta mua thêm cây chổi son 


nghe chuo”. 
“Vâng, thưa ông chủl”, chàng trai trẻ дар. 


Ngày đều làm việc khá khó khăn, lạ läm nhưng chàng trai cũng vuot 
quo được. Squ khi cửa hàng đóng cửa, ông chủ tới hỏi thăm. 

“Hôm пау cậu bán cho bao nhiêu khách hàng?” 

“Thưa ông, một người q.” 

"Sao lại chỉ có möt2”, ông thô dài ngao ngón. “Nhân viên bán hàng 
củo tôi trung bình bán được từ 25 tới 40 hóa đơn một ngày. Vậy cậu 


bán được bao nhiêu tiän?”. 


"Da được 220.117 đồng vä 20 xu a.” 
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Ông chủ hỏi lại, “Cái gi? Hơn 220 ngàn đồng kia à? Vậy cậu bán cho 


người ta cái 912”. 

Anh chàng mau mắn дар, “Đầu tiên tôi bán cho khách một lưỡi câu cá 
nhỏ. Sau đó lại bán một lưỡi câu loại trung, rồi một lưỡi câu loại lớn. 
Rồi đến một cần câu mới. Sou đó, tôi hỏi anh ta câu có ở đôu, anh ta 
dáp ở ngoài biển. Thế lò tôi nói với anh to rằng anh ta cần một chiếc 
thuyền câu cá. Chúng tôi di tới bộ phận bán thuyền bè, và tôi bán cho 


anh ta chiếc thuyền hiệu Sunseeker Predator ó8, hai động co. 


Nhưng người khách này sợ rằng chiếc xe của anh ta không kéo nổi 
chiếc thuyền, tôi liền dẫn anh ta đến bộ phận bán xe vò bán cho anh ta 


một chiếc xe tài nhỏ di trên mọi dia hình”. 


Ông chủ nói, “Chè chà, cậu nói rằng gã kia tới đây chỉ để mua một 
lưỡi câu cá mò cậu bón được cho hắn ta cả một chiếc thuyền và một 


chi&c xe tỏi”. 


Chàng trai đáp, “Thưa không, anh ta tới đây để mua băng vệ sinh cho 
vợ. Tôi bèn nói, “Ôi thế thì ngày nghỉ cuối tuần của anh hỏng mát rồi, 


Á nn 


anh có thä di cáu cá däy 


Nếu bạn muốn tăng doanh só và lợi nhuận, bạn phái huốn luyện nhân 
viên làm việc như chàng trai trẻ kia, làm cho khách hàng tăng “số tiền 
muq trung bình” của họ. Tại sao McDonald's là chuỗi cửa hàng bán 
thức nhanh än thành công nhät và có lợi nhuận cao nhất thế giới trong 
khi bánh hamburger củo họ không phải là ngon nhất? Đó là vì chiến 
lược tiếp thị và phán phối của họ hoàn hảo đến mức không chê vào 
đâu được. 

Tốt cả nhân viên của McDonald's đều được huắn luyện ky để khai thác 
tối do số tiền mua trung bình của mỗi khách hàng. Bạn Һау thử vào cửa 
hàng McDonald's gần nhất và hỏi mua burger phô mai thì sẽ thäy rõ 
điều đó. Không bao giờ họ đáp gọn lön, “Vâng thua ông, tổng cộng 


là 2 đô аё”. Đâu tiên, họ sẽ ân cân hỏi bạn có muôn mua cả bữa ăn 
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với giá 6 dó không. Nêu bạn dàng ý, ho sẽ hỏi tiếp bạn có muốn tăng 


phần ăn lớn hơn mà chi mät thêm 50 xu không. Khi bạn gât đầu rồi, 
họ sẽ ngừng lại chăng? Không đôu, họ lại nỗ nụ cười tươi vä hỏi bạn 
có muốn ăn thêm miếng bánh với giá một dó không. Chua hét, họ còn 
bán đồ chơi nữa, nên họ sẽ ngỏ ý mời bạn mua vòi món đồ chơi ngộ 
nghĩnh dễ thương với giá vòi đô. 

Thế là, bạn vào nhà hàng với у định mua một cái bánh giá 2 đô, rốt 
cuộc bạn chỉ tới 10 đô hoặc hơn mà trong lòng vẫn vui vẻ. Không chỉ 
McDonald's kiêm được nhiều tiền hơn, ho còn biết cách tao thêm nhiều 
giá trị cho khách hàng nữa. 

Một cách khác để đẩy số tiền mua trung bình lên là tư vän cho khách 
hàng và gợi ý cho họ những thứ cần mua. Khi vợ tôi đang mang thai 
đứa con đầu lòng, chúng tôi di tới cửa hàng bán đề cho bò me vò trẻ 


em ở gân nhà với ý định mua môt cái nôi em bé. 


Tôi rất lấy làm ngạc nhiên trước thái độ hòa nhã và được huắn luyện 
tết của nhân viên nơi däy. Thay cho câu hỏi máy móc,“Tôi có thể läm 
gì để giúp anh chị2” để rồi nhận được cói lắc đầu, “Không cần đôu, 
cảm on!” từ chúng tôi, cô nhôn viên biết cách tao dựng mối quan hệ 
bằng cách në một nụ cười ám áp vä hỏi, “Tuyệt quá! Thé bao giờ em 
bé chào đời a”. 

Một câu hỏi như thế mở đầu cho một cuộc đối thoại dài 10 phút giữa 
cô nhân viên và vợ tôi. Khi chúng tôi nhờ cô bán hàng giới thiệu một 
cái nôi em bé, cô ấy bắt đầu tu vấn cho chúng tôi cå một danh sách 
dài những thứ cần chuẩn bị: nào là áo ngực cho các bà mẹ, bình sữo, 
xe đẩy, tä lót và một loạt những thứ trước đó tôi không hề biết là tön tai 
trên đời. 

Lúc bước vào, chúng tôi chỉ định mua cới nôi giá 150 đô, thế mà lúc 
di ra tay xách nách mang một núi hàng lên dän 800 dä! Cô bán hàng 
giúp cửa hàng bán được nhiều gäp 5 län, còn chúng tôi có mọi thứ cần 


thiết cho em bé. Đôi bên đều có lợi. 
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Nếu bạn muốn gây dựng công ty thành công, bạn phải chú trọng läm 


sao để tao га gió trị lön nhất cho khách hàng và doanh thu cao nhất 


cho công ty. 


22 mẹo tăng số tiền mua trung bình 


Sau đây là danh sách 22 mẹo bạn có thể sử dụng để tăng số tiền mua 


trung bình của khách thêm 20%, bao gồm: 


1. 
2. 


ы 


Đóng gói nhiều sän phẩm với nhau (Vi dụ: một gói 4 sän phẩm) 
Lên danh sách các sän phẩm 

Đặt ra chỉ tiêu về số tiền mua trung bình trên mỗi đầu khách cho 
nhân viên bán hàng 

Làm tốt công tác tu vän (phän tích nhu cầu khách hàng) 

Khuyến mối “Моа 1 tặng 1” 

Khuyến mãi “Trả tiền ba món có được bốn món” 

Bán hàng dya trên gió trị chứ không phäi giá сё 

Tạo ra những gói hàng gió trị cao 


Giới thiệu khách hàng toàn bộ sän phäm/dich vụ của bạn 


. Bán những sản phäm/dich vụ kèm theo 

. Bán tai quây tính tiền (khuyến khích mua ngẫu hứng) 
. Cung cáp dịch vụ giao häng tai nhà 

. Gây än tượng về hình ảnh công ty 


. Mó nhạc cổ điển (dë được chứng minh lò có tác dụng thúc đẩy 


khách mua hòng nhiều hơn) 


. Nhắm vào khách hàng có khá năng chi trả nhiều 
. Đưa ra mức giá khi mua số lượng nhiều 
: Chäp nhận mọi hình thức thanh toán (the tin dụng, thẻ ATM) 


.. lặng quò/giảm giá nêu mua trên mức nào đó 
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19. Täng giá 


20. Giới thiệu những sän phẩm liên quan đến sän phẩm mä khách 


hàng vừa muo 
(Ghé thăm amazon.com để xem họ làm tốt việc này như thế nào) 
21. Bán tăng lên và bán chéo các sản phẩm/dịch vụ củo bạn 


22. Ngỏ lời hỏi khách hàng xem họ có muốn mua thêm không 


GIỮ CHÂN KHÁCH HÀNG HIẾN HỮU 
VÄ LÓI KEO HO QUAY LAI 


Đến dây, bạn dä học được những bí quyết làm thé nào để tăng lượng 
khách hàng tiềm năng, tăng tỉ lệ mua hàng và đẩy số tiền mua trung 
bình lên сао, biến số lợi nhuộn tiếp theo lä bạn phải đánh gió vò gia 
tăng “số län mua lặp lại trung bình” của khách hàng. 

Liệu khách hàng có quay lai sau khi mua hàng lần dàu? Họ có quay lại 
thường xuyên không? Tắt nhiên có những loại sän phäm/dich vụ được 
mua với tän suốt сао hơn những mặt hàng khác. Ví dụ, nếu bạn bán xe 
hơi, số lần khách hàng quay lai mua xe sẽ it hơn rất nhiều so với việc 
bạn Бап xăng. 

Tuy vậy, những công ty sinh lợi cao biết rằng phần lớn doanh thu của họ 
là tới từ những khách hàng hiện hữu. So với chi phí “mua” khách hàng 
mới, giữ chân khách hàng hiện hữu it tön kém hơn nhiều. Những công 
ty làm ёп hiệu quà bao giờ cũng làm tốt công tác theo dõi ti lệ khách 
hàng quoy lại và số län họ muq trong một tháng hoy một năm 

Sai läm lớn nhất mä do số các công ty nhỏ hoy phạm phái là chỉ chú 
trọng vào việc thu hút khách hàng mới và mặc nhiên cho rằng khách 
hàng cũ sẽ tự động quay lại. Họ không hề biết số län mua lặp lại trung 
bình của khách lä bao nhiêu. Họ không có phương sách nào để đảm 
bảo khách hàng hiện hữu sẽ quoy lại mua hàng. 
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Ban đừng quá ngây thơ mä cho rằng khách hàng sẽ quay lại chỉ vì bạn 


từng đáp ứng được nhu cäu của họ. Trí nhớ của con người rát “ngắn” 
trong chuyện này, nhất là khi họ thường bị phán tâm bởi сас “chiêu” 
khuyên mãi сао tay củo đối thủ. Nếu họ một đi không trở lai, dây thột 
lä một mắt mät lớn cho bạn! Vì уду, sau khi “để” tiền vò thời gian để có 
được khách hàng Бап đầu, bạn phäi làm tät cả để dám bào rằng họ 
sẽ trở thành khách hàng trung thành, đem lại cho công ty nguồn doanh 
thu liên tục và ổn định đến hết đời! 

Những công ty än nên làm ra không chỉ nghĩ tới doanh thu trong län 
đầu tiên họ bán cho khách hàng mới mä họ nghĩ tới những gì họ sẽ 
kiếm được tù khách hàng, ít nhät là trong vòng 5 năm tới. Vì vậy, họ có 
sự phôn bổ hợp lý: 40% nỗ lực tiếp thị để giữ chân khách hàng hiện hữu 
và ó0% còn lại để thu hút khách hàng mới. Cho dò công ty bạn thuộc 
ngành kinh doanh nào, bạn phải có cách nghĩ như vậy về khách hàng 


hiện hữu và khách hàng möi! 


BÄT ĐẦU BẰNG VIỆC XÂY DỰNG CƠ SỞ 
DU LIÊU KHÁCH HÀNG 


Làm cách nào để bạn có thể khơi thác mỏ vòng näy? Đầu tiên, bạn hãy 
tao một cơ sở dữ liệu về tắt са những người mua hàng của bạn. Tạo cho 
họ động lực (như quà tặng, những quyền lợi đặc biệt) để có được thông 
tin cá nhân của họ. Bên cạnh những dữ liệu thông thường như tên, thông 
tin liên lạc, hãy tim hiểu về ngày sinh của ho, ngày sinh của con cái họ vä 
thậm chí cỏ ngày cưới сда họ. Với những thông tin này, bạn có khỏ năng 
tạo dựng mối quan hệ đặc biệt thân thiết với khách hàng. 

Kế tiếp, làm tốt công tác theo dõi tỉ lệ khách hàng “mới” quoy lại mua 
hàng của bạn län thứ hơi. Tỉ lệ đó lò 10%, 20% hay 50%? Theo dõi 


sót sao cả số lần mua trung bình của những khách hàng näy. Ho mua 


CHUONG 6: LÄM THẾ NÄO ĐỂ KIẾM HÀNG TRIỆU DÓ DOANH THU VÀ LOI NHUẬN 


Wwww.toitaigioi.com 


http://sach.to 


Adam Khoo 


häng möi tháng möt län, möi guy möt län, hay möi nám möt län? Khi 


dä có trong toy những thông tin này, bạn có thể bắt đầu ap dụng những 
chiên thuột sau để tăng số län mua lặp lại trung bình của khách vò tăng 


doanh thu lên đáng kể. 


Chiến thuật tăng số lần mua lặp lại trung bình 1: 
Giữ liên lạc thường xuyên 


Bạn nghĩ rằng việc bán những món đắt tiền và thời gian sử dụng lâu 
như xe hơi hoặc nhà cửo thì không cần quon tám đến việc khách hàng 
quay trổ lại u? Thế nhưng Joe Girard, người giữ ky lục Guinness là 
người bán hàng giỏi nhät thế giới lại lä người bán xe hơi đáy. 

Bí quyết làm nên kj lục của Joe là anh không nghĩ chỉ bán cho mỗi 
khách hàng một chiếc xe mà thôi. Khi Joe gặp một khách hàng mới, 
anh ngay lập tức nghĩ làm sao mình có thể bán cho khách hàng này 5 
chiếc xe trong vòng 20 năm (trung bình 4 – 5 năm người tiêu dùng thay 
xe một lần) 

Một khi bạn mua xe của Joe, anh бу sẽ ghi lại thông tin cá nhân của 
bạn vò gửi cho bạn 13 tắm thiệp tự tay anh ky mỗi năm, vä cứ thé trong 
vòng 5 năm, cho đến khi bạn quyết định đổi xe vò tìm đến Joel Gần 
như tháng nào, bạn cũng sẽ nhân được môt tắm thiệp từ Joe: chúc 
mừng năm mới, Giáng sinh, lễ Tạ ơn, sinh nhật, Halloween... Joe còn 
gửi cả hoa nữa. Nói tóm lại, Joe dùng moi biện pháp để cái tên mình 
lưu lại trong trí nhớ của khách hàng. 

Häy hình dung mỗi tháng bạn nhận được một tám thiệp trong vòng 5 
năm, thử hỏi bạn có nhớ tới Joe nếu muốn đổi xe không? Tôi dám cá 
với bạn, kể cả khi bạn không đủ tiền muo xe mới, bạn cũng sẽ giới thiệu 


Joe cho bạn bè của mình. 


Vì vậy, dù kinh doanh ở bắt kỳ ngành nào, bạn hãy tao ra một kênh 
liên lạc thường xuyên với khách hàng. Bạn có thể gửi thiệp, gửi bản tin, 
emoil hay thậm chí gọi điện thoại. 
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Một trong những lý do khiến các khóa дао tao củo chúng tôi trở nên 


phổ biến như vậy là vì chúng tôi liên tục hỏi thăm những học viên dä 
học ở công ty chúng tôi. Ví dụ, nếu bạn học Khóa học làm giàu (Wealth 
Academy) сба tôi, it nhất mỗi tuần bạn sẽ nhận được một email của tôi 
thông báo cho bạn biết diễn biến thị trường chứng khoán và thông tin 
về những cổ phiếu mà tôi dä mua. Một học viên đến với chương trình 
của tôi 3 năm trước có thể nhận được tổng cộng 262 email của tôi 
chứa đựng những thông tin họ quan tâm. Thêm vào đó, tôi còn tổ chức 
những buổi nói chuyện hàng quý nhằm hâm nóng mối quon hệ của học 
viên với công ty. Vì vậy, khi họ nghĩ tới việc tham gia một chương trình 
dào tạo khác, hay giới thiệu cho bạn bë và gia đình hay thậm chí công 
ty họ (phần đòo tạo dành cho doanh nghiệp), thì công ty Adam Khoo 


sẽ là cái tên đâu tiên hiện lên trong đâu ho! 


Chiến thuật tăng số lần mua lặp lại trung bình 2: 
Nhắc khách mua hàng 


“Nhắc khách mua hàng” lò một trong những việc làm càn thiết nhất và 
không thể bỏ qua của bát kỳ công ty nào, nhưng tiếc thay phàn lớn lại 
không làm! Ví dụ, bạn làm chủ một tiệm làm tóc và có một vị khách 
уйа cắt tóc xong, chẳng phải là bình thường khi giá sử rằng trong vòng 
1 — 2 tháng tới anh ta/chi ta sẽ cần cắt tóc län nữa hay sao? 

Hãy tưởng tượng bạn có một quy trình là sau hai tháng, bạn gọi lại cho 
khách hàng đó vò hỏi họ có muốn đến làm tóc không. Bạn có thể nói, 
“Chào onh John! Lần trước anh cắt tóc ở chỗ chúng tôi, nay dä được 
2 tháng. Anh có muốn tôi sắp xếp một buổi cắt tóc đặc biệt cho anh 
khöng?”. 

Làm nhu уду, bạn không chỉ khiến ho cảm thấy minh quan trọng, mà ho 
còn cảm động rằng bạn nhớ đến họ. Vì vậy, khá năng họ quay lại chỗ 


bạn cắt tóc chứ không phải chỗ khác là rát cao. 
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Đây là điều mà tôi dä träi qua. Khoảng ba năm trước, tôi tới cửa tiệm 


trang sức gần nhà mua một đôi bông tai mừng sinh nhột ba xã. Nhân 
viên ở đây đúng là những người bán hòng siêu hạng. Họ khiến tôi cảm 
thấy mình mới đặc biệt làm sao khi mời tôi uống trò với thái độ thân 
thiện. Sou khi tôi mua hàng, họ nhờ tôi điền vào phiếu thông tin khách 
hàng mới, bao gồm cà ngày cưới vò sinh nhột củo vợ tôi. Và để dáp 
trå, họ tặng tôi phiếu mua hàng trị giá 100 đô cho län sau. Nhưng lúc 
бу, tôi chẳng quan tâm đến nó nhiều. 

Năm sau, vì công việc bán подр däu, tôi quên luôn cå ngày cưới của 
mình (ngày 22 tháng 12) nên chẳng có ké hoạch gì. Nhưng trước đó 
hai ngày, vào buổi trua, tôi nhận được điện thoại từ Daphne, nhân viên 


chăm sóc khách hàng của cửa tiệm nói trên. 

“Xin chào ông Khool Chúng tôi xin chúc ông bà hạnh phúc nhân ky 
niệm ngày cưới. Nếu ông muốn tim một món gì đó đặc biệt tặng bà 
nhà, xin mời ông đến cửa hàng chúng tôi. Chúng tôi hiện có những 
mẫu trang sức rát phù hợp cho dịp näy!” 

Vào lúc đó, tôi nhộn ra mình hoàn toàn quên mät kỷ niệm ngày cưới län 
thứ tư của mình. Nếu không nhờ cú điện thoại này, chắc tôi sẽ không 
yên với bà ха tôi! Khỏi cần nói, tôi thät sự biết ơn họ và nhanh chôn tới 


cửa hàng đó để mua quà cho vợ. 


Chiến thuät này hiệu nghiệm với bát kỳ loại hình kinh doanh nào. Nếu 
bón hoo, bạn có thể nhắc khách hàng mua hoa vòi ngày trước ngày 
sinh nhột, ky niệm поду cưới, hay lễ Tình nhân. Nếu lä nha sĩ, bạn hãy 
nhắc khách hàng quay lại để kiểm tra răng hàng guy hay hàng năm. 
Nếu bán tạp hóa, bạn có thể gọi khách hàng häng tuàn (vào cùng một 
ngày) và hỏi xem họ có muốn bạn chuẩn bị sỗn những món hàng họ 


thường mua để ho đến lấy hoặc giao tận nhà cho họ không. 
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Chiến thuật số lần mua lặp lại trung bình 3: 
Mang lại cho khách những trải nghiệm khó quên 


Ngày noy, chỉ đáp ứng nhu cầu khách hàng thôi thì chưa đủ. Nếu bạn 
chỉ làm được đến thé, khách hàng có thể bỏ bạn mà tìm tới đối thủ có 


cùng loại sän phäm/dich vụ với giá rẻ hơn hoặc ở vi trí thuận lợi hơn. 


Cách chắc chắn nhất để khiến khách hàng quay lai là phục vụ vuot quá 
mức mong đợi của họ, và mong đến cho họ những trải nghiệm không 
thể nào quên, khiến họ cảm thäy thắt vọng khi dùng sän phäm/dich vụ 
của đối thủ. 

Trong đời bạn, có cửa hòng nào hay nhà hàng nào để lại án tượng 
sâu sắc về sản phẩm hoy dịch vụ của họ khiến bạn thường nói hay 
nói tót về nó không? Däy chính là hiệu ứng mà bạn phái tao ra cho 
khách hàng сба mình. Làm được điều đó, khách hàng sẽ luôn trung 
thành với bạn. 

Một län nữa, McDonald's có thể không có bánh hamburger ngon nhät, 
nhưng nhân viên của họ được đào tao tốt nhät để phục vụ vượt trên 
mức mong đợi củo khách hàng vò lưu lai än tượng tốt. Tôi nhớ có lần 
tôi gọi một phần än với ly trà chanh cë trung. Trong lúc di về bàn, tôi lỡ 
tay làm đổ cà ly nước xuống sän. Ngay tức thì, một nhôn viên chọy lai 
tươi cười nói, “Để tôi làm cho ông ly nước khác”. Đồng thời, một nhân 
viên khác nhanh chóng chạy lai với cây lau nhà vò lau sạch vät do. Hai 
phút sau, tôi dä có ly trà chanh mới với lời chúc nồng hậu, “Chúc quý 
khách ăn ngon miệng”. 

Họ không chỉ tử tế làm cho tôi ly nước khác, họ còn làm việc này một 
cách tu nguyện với nụ cười tươi tän! Đó là lý do tại sao McDonald's 
trở thành đề chế bán thức ăn nhanh thành công nhất thế giới. Bạn hãy 
thử làm đổ ly nước ở một nhà hàng khác vò xem họ có phục vụ bạn 
với mức độ än cän và tận tâm như vậy không. Từ lúc đó, tôi trở thành 


khách hàng “ruột” của McDonald's. 
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Tôi cũng áp dụng nguyên tắc này cho tät cả chương trình đào tao của 
tôi và аду lò lý do tại sao AKLTG trở thành doanh nghiệp dẫn đầu thị 


trường trong lĩnh vực phát triển cá nhân ở Châu Á. 

Trong khi phần lớn các chương trình đào tạo loại này không thật sự 
quan tâm đến từng cá nhân học viên mä chỉ lo chạy theo giáo án vä 
những con số khô khan, chương trình của chúng tôi liên tục đem lại cho 
học viên những träi nghiệm khó quên. Chắc chắn một điều, chúng tôi 
làm tốt trong việc tao ra một môi trường däo tạo äm cúng, nhiệt tình và 
thôn thiện, nơi chúng tôi đặt cå trái tim và tâm hồn vào bắt kỳ chương 
trình giảng doy nòo, trong đó có cà những chương trình về tài chính. 
Cách tiếp cán độc đáo của chúng tôi thột sự truyền cảm hứng cho 
khách hàng, làm cho họ xúc động, dẫn đến mối quan hệ lâu dài giữa 
ho và các chuyên gia đào tao. Trong khi phàn lớn các khóa học tương 
tự kết thúc vào lúc 5h chiều, chương trình của chúng tôi kết thúc không 
sớm hơn 1h sáng. Chúng tôi boo giờ cũng cố gắng hết mình và làm 
những gì có thể để chương trình mang lai kết quả mỹ mãn, cho dù nó 
kéo dài bao nhiêu giờ đi chăng nữa. Chính sự tân tụy này dä läm cho 
chương trình của chúng tôi cực kỳ phổ biến và thành công. 

Đến lượt mình, bạn hãy suy nghĩ về những cách thức tao ra những kinh 
nghiệm khó quên với khách hàng, khác biệt với đối thủ. 


Chiến thuật tăng số lần mua lặp lại trung bình 4: 
Tạo ra chương trình khách hàng thân thiết 

Các trạm xăng lò chuyên gio trong việc dùng chiêu nòy vò bạn có thể 
học tập ho! Tung ra một chương trình khách hòng thân thiết để khách 
hàng có thể thu thập điểm hay con dấu cho möi län mua hàng. Khi ho 
dot được một số điểm hay con dấu nào đó, họ có thể đổi lấy quà tặng 


hay mua hàng miễn phí. 
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14 mẹo tăng số lần mua lặp lại trung bình 


Sau đôy là 14 mẹo bạn có thể dùng để tăng số län mua lặp lại trung 
bình ít nhất 20%. 


1. 


2 
3. 
4 
5 


= 


13. 
14. 


Täng phi&u mua hàng cho län sau 

Húo it läm nhiàu 

Хау dung mối guan hệ thôn thiết với khách hàng 

Сїй liên lạc với khách hàng thường xuyên qua điện thoại hay email 


Báo cho khách hàng biết những sän phäm/dich vụ/chương trình 


khuyên mối mới 
Tổ chức những ngày mua sắm dành riêng cho thành viên 
Giới thiệu với khách hàng toàn bộ sän phäm/dich vụ của bạn 


Chù động làm cho sản phẩm hiện tai của mình trå nên lỗi thời vä 


tung ra sän phẩm mới... Microsoft là chuyên gio trong lĩnh vực näy. 


Gửi thông tin hữu ích đến khách hàng thường xuyên 


. Thiết lập hệ thống đặt hòng tự động cho khách hòng hiện hữu 
. Làm thẻ thành viên hay câu lạc bộ khách hàng cao cáp 


. Mời khách hàng đăng ký län hẹn tiếp theo khi họ vừa xong (läm 


răng hay làm tóc) 
Bảo đảm chốt lượng của sản phẩm/dịch vụ không thay đổi 


Lưu giữ thông tin cá nhân của khách hàng. Tạo sự tiện lợi cho 
khách hàng mỗi khi họ quoy lại. Điều này đặc biệt có tác dụng cho 


các phòng khám, sửa xe, cửa hàng tạp hóa, v.v... 


TÄNGTI LE LOI NHUẬN 


Së chẳng có ích gì nêu bạn có mức doanh thu hàng trăm ngàn, thậm 


chí hàng triệu đô mò tiền lãi rốt tháp. 
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Giám đốc của những công ty có lợi nhuận coo bao giờ cũng theo dõi 


và đánh gió tỉ lệ lợi nhuận thường xuyên để kịp thời áp dụng những biện 
pháp đảm bào mỗi một đô họ thu được khi bán hàng đều mong lai lợi 
nhuộn nhiều hơn. 
Về cơ bản, chỉ có hơi cách tăng tỉ lệ lợi nhuận. Một là tăng giá, hai là 
giảm chi phí. Tát nhiên, bạn phải đảm bảo rằng việc tăng giá không 
dẫn đến thốt thu vä việc giảm chi phí không làm giảm chất lượng 
sản phẩm hoy tính hiệu quả của doanh nghiệp. Đây là một bài toán 
khó. Trong phần tiếp theo, bạn sẽ học cách làm thế nào để thực hiện 
chuyện đó. 
Việc theo dõi lợi nhuận hàng tháng, hay thậm chí hàng tuần hết sức 
quon trọng, bởi vì nếu không kiểm soát tốt, chi phí sẽ âm thầm tăng 
lên, khiến tỉ lệ lợi nhuận giảm và ảnh hưởng tới lợi nhuận. Chẳng hạn, 
nhà cung cáp tăng giá hoặc chiến lược tiếp thị không còn hiệu дий, giá 
thuê văn phòng tăng, thuế tăng vì lợi nhuận tăng và đối thủ có thể buộc 
bạn phải giảm gió. 

Sau däy là một số chiến thuột mä bạn có thể dùng ngay lập tức để tăng 

tỉ lệ lợi nhuận thêm 20%. Trong những công ty mà tôi tung tu vän (kể 

cả công ty củo mình), tôi ћу bao giờ cũng có it nhất 10% - 15% chi 
phí không cần thiết, có thể cốt ngay bằng cách làm việc hiệu quả hon. 

Trong khi đó, phần lớn công ty có thể tăng giá thêm 10% mà không 

ảnh hưởng mạnh tới nhu cầu, nêu họ mang đến cho khách hàng gió 

trị сао hơn: 

1. Xem xét kỹ lưỡng Bảng Báo Cáo Lõi Lỗ mỗi tháng. Tìm ra những chỉ 
phí không cän thiết có thể cắt bỏ mà không ảnh hưởng đến chät 
lượng sản phẩm và hoạt động сда công ty. 

2. Tìm nhà cung сар gió rẻ hơn, với cung chốt lượng sän phẩm và độ 
tin cậy. 

3. Tạo ra vò bán những sän phäm/dich vụ coo cắp vä dùng phần thưởng 
để khuyên khích đội ngũ bán hàng bón những sän phẩm näy. 
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4. Thêm tính năng vò giá trị vào sän phäm/dich vụ hiện tại của bạn 


và tăng gió lên it nhất 10%. 

5. Mua hàng từ nhà cung cáp với số lượng lớn, như váy chi phí cho 
từng đơn vị sẽ rẻ hơn. Ví dụ, trong công ty mình, tôi đặt in 30.000 
bản tài liệu dùng cho сё năm, giảm chi phí cho mỗi quyền sách từ 
10 đô xuống còn 2 đô. 

ó. Không giảm gió. Thay vào đó, chú trọng vào dịch vụ và gió trị để 
thuyết phục khách hàng mua hàng. 

7. Giảm chi phí “mua” khách hàng mới bằng cách tập trung nỗ lực 
vào quảng cáo truyền miệng, khuyến khích khách hàng hiện hữu 
giới thiệu bạn bè để nhận quò tặng. 

8. Đo lường tính hiệu quả củo các chiến dịch quảng cáo và khuyến 
mối. Ngung ngay những chương trình tiếp thị kém hiệu quả trong 
việc thu hút khách. 

9. Chuyển chi phí không có định thành chi phí cố định. Khi mới mó 
công ty, sẽ an toàn hơn nếu bạn để phän lớn chi phí là chi phí 
không cố định. Điều này có nghĩa lä bạn chỉ trà chi phí khi sử 
dụng. Ví dụ, khi tôi mới bắt đầu các khóa học, tôi thuê giáng viên 
và nhân viên bán hàng theo giờ. Tôi cũng tổ chức chương trình của 
mình tại khách san và chỉ trả tiền khi có khóa học. Bằng cách näy, 
tôi sẽ không phải chi tiền nếu không có khóa nào trong tháng đó. 
Không may, chi phí không có định thường сао hơn rất nhiều. Vì 
vậy, một khi công ty phát triển và doanh thu bắt đầu ổn định, 
chúng tôi chuyển tät cả chi phí không cố định thành chi phí có 
định. Chúng tôi bắt đầu tuyển nhôn viên toàn thời gian, trà lương 
hàng tháng thay vì trả theo giờ. Thay vì thuê khách sạn, chúng tôi 
thuê văn phòng rộng 1.000 m2 để tổ chức giảng dọy và trẻ tiền 
thuê cố định hàng tháng. 

Như уду, chi phí của chúng tôi giảm đóng kể và lợi nhuận cũng 
tăng lên. Ví dụ, chúng tôi từng phổi trå 20 ngàn đô cho khách 


CHUONG 6: LÀM THẾ NÄO ĐỂ KIẾM HÀNG TRIỆU DÓ DOANH THU VÀ LOI NHUẬN 


Wwww.toitaigioi.com 


http://sach.to 


Adam Khoo 


san dë dạy chương trình 4 ngày cho hoc sinh. Nếu thuê mät bằng 


để làm văn phòng vò địa điểm đào tạo, chúng tôi chỉ phải trá 
30 ngàn đô mỗi tháng mà có thể tổ chức 7 khóa học một tháng! 
Vị chi, chúng tôi tön 4.000 đô cho mỗi khóa học (tiền thuê dia 
điểm), quó rẻ so với chi phí 20 ngàn đô cho một khóa học tổ 
chức ở khách sạn. 

10. Giảm thuế. Thuê luôn “xén” mát một phần lớn lợi nhuận của bạn. 
Một ké toán giỏi sẽ giúp bạn giảm thuế một cách hop pháp. 

11. Đầu tu vào công nghệ để tăng tính hiệu quà vò giảm chỉ phí. Tự hỏi 
có công nghệ nào bạn có thể đầu tư để giảm chỉ phí và tiết kiệm tiền 
trong dài hạn không. 

Thế là chúng ta dë điểm qua tốt cå những phương sách, chiến 
thuật mò bạn có thể áp dụng để tăng lợi nhuän công ty thêm 60%, 
150% hoy nhiều hơn nữo, trong vòng 3 tới ó tháng. Tôi biết là có 
quá nhiều thông tin trong hơi chương vừa quo, nên bạn hãy đọc 
qua một län nữa để khắc sâu những kiến thức này. 

Hãy hành động ngay từ hôm noy. Hãy đo lường 5 biến số lợi nhuận 
của công ty bạn vä mỗi tháng ар dung it nhät một chiến thuột mới 
cho từng biến số lợi nhuận và đónh giá kết quá! Quan trọng hon 
cả, bạn hãy tận hưởng niềm vui trong việc gây dựng vò phát triển 


công ty. 
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cnvonc (OVA 


р“ gì läm nën một công ty vi dai? Câu trá lời rốt don giản... 
nhờ vào những con người tuyöt vời. 

Một công ty chỉ thành công khi nhân viên của công ty đó lä những 
người thành công. Một công ty đạt tằm cë quốc tế chỉ khi nhän viên 


trong công ty đó có tác phong läm việc thuộc đẳng cäp thé giới. 


Ban có thể nghĩ ra một ý tưởng kinh doanh độc дао nhất, phát minh ra 
một sản phẩm tuyệt vời nhất, đăng ký môt thương hiệu än tượng nhät, 
sõ hữu một văn phòng hoành tráng nhät, có một tầm nhìn vä sứ mệnh 
vĩ đại nhất, nhưng nếu bạn không chọn đúng người đúng việc thì sự 
nghiệp kinh doanh của bạn sẽ thất bại Һат hai. 


Một công ty thành công cũng giống như một đội bóng vô địch. Có 
thắng được các đội khác không, có ghi được nhiều điểm không (loi 
nhuận) và có thắng được nhiều trận không (thi phần), tắt cả đều nhờ 
vào những cầu thủ giỏi nhốt. Thật vậy, dù danh tiêng của bạn nổi như 
cồn (như đội bóng Manchester United) và có chiến thuột thi dáu tài tình 
nhốt, nhưng néu huốn luyện viên hoy chủ đội bóng tuyển về những cầu 


thủ kém cỏi, thì đội bóng sẽ thua là cái chắc. 
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HÃY DUA ĐÚNG NGƯỜI LEN XE TRƯỚC 
KHI QUYẾT ĐỊNH LÁI XE ĐI ĐẦU 


Trong quyển sách bán chạy “Tờ tốt dän vĩ dai” (From Good to Great), 


tác giả Jim Collins tập trung nghiên cứu cách thức các vị Giám đốc điều 
hành (CEO) đầu quôn vào các công ty trung bình, sau đó từng bước 
đưa nó lên vị trí dẫn đầu thị trường trong một thời gian ngắn như thế 
nào. 

Ho dä läm gì để duo các công ty làng nhàng trở thành hàng đều thé 
01612 Có phải họ đã mang tói những tằm nhìn mới mẻ, các chiến lược 
kinh doanh đột phó hay tạo ra những sản phẩm độc đáo? KHÔNG 
PHẢI THEI Trong tốt cả các trường hợp, người ta phát hiện ra rằng điều 
đầu tiên mà các CEO mới được bổ nhiệm này làm là loại bỏ những 
người không phù hop ra khỏi cuộc đua (cho thôi việc hay sa thải) để 
nhường chỗ cho những người thích hợp. Họ tin rằng nếu tuyển được 
đúng người đúng việc, họ sẽ không phải lo lắng nhiều về việc động viên 
tinh thần làm việc cũng như quản lý nhân viên nữa. 

Một nhân viên giỏi không cần cáp trên kè kè giám sét và liên tục nhắc 
nhở. Bản thân ho là những có nhân chủ động, tự giác, luôn biết cách 
khích lệ bản thân, luôn cố gắng thể hiện hết năng lực và mang lại 


những kết quả tốt nhät. 
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Ngược lại, nếu trong công ty có những người không phù hợp (những 
người không có đủ đam mê, năng lực và động lực) thì dù cho bạn có 
một tằm nhìn sóng suốt hoy một kế hoạch vĩ đại đến đâu, bạn cũng 
chẳng bao giờ xáy dựng nên một công ty tầm cỡ. Tầm nhìn tốt mä 
không có những con người đủ năng lực thực hiện thì cũng giống như 


một phi thuyền không gian mà không có động cơ để phóng lên vũ trụ. 


"Những vị giám đốc điều hành biết cách dua một công ty 
tu töt дёп vi даі không boo giò хас dinh dich den rôi möi tim 
ngudi thích hop lái хе дёп dó. Рди tien, ho tim nguòi thích hop 
lên xe (vä mời những người không thích hop xuống xe), sau đó 
họ quyết định bến đỗ cuối cùng. Tóm lai, họ nói: “Tôi không 
biết chúng ta nên lới xe đến đôu. Nhưng tôi biết rõ rằng: nếu 
chúng ta có những người thích hợp trên xe, vä ngồi vào đúng 
chỗ của họ, đồng thời mời những người không thích hợp ro 


khỏi xe thì cùng nhau, chúng ta sẽ tim ra đường di đề Іі chiếc 


xe đến một noi tuyệt vời nhốt.” 


(ích trong "ДУ tôt đến vi dai" củo Jim Collins) 


A A , Р A A Р 

KHONG HE CO KHAI МЕМ “TRIEU PHU 
N ` A 

TU MINH LAM NEN” 
Мас dù tôi thường được vinh danh là một trong những triệu phú tu mình 
läm nên trẻ nhất của Singapore, nhưng bản thôn tôi tin rằng khái niệm 
“triệu phú tự mình làm nên” không hề tön tại. 
Thột vậy, bạn không có cách näo kiếm được сё triệu đô với một công 
ty chỉ có mỗi mình bạn. Bạn không thể thành công dù ở bắt kỳ lĩnh 
vực nào nếu không có một đội ngũ vững mạnh hỗ trợ phía sau. Một vi 


tướng lĩnh, dù tài năng đến máy, cũng không là gì cả nếu không có một 
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đội quân vi đại. Tôi muốn bạn biết rằng nếu không nhờ những người 


tòi giỏi chung sức với mình, thì tôi không thể có được dù chỉ một nửa 
thành công của ngày hôm noy. 

Chúng ta thường đọc những bài báo về những doanh nhân vĩ dai như 
Steve Jobs (Công ty тау tính Apple), Bill Gates (Microsoft), Richard 
Branson (Hãng hàng không Virgin) v.v... là những người được cỏ thé 
giới công nhận và tôn vinh vì những cống hiến †o lớn trong ngành công 
nghệ và những thành tích kinh doanh vượt trội. Nhưng thử hỏi nếu 
không có hàng trăm con người thông minh, tràn đầy động lực, dành 
trọn niềm đam mê và nhiệt tình cho công việc chung, liệu họ có thể 
vươn đến tằm сао như váy không? Nói cách khóc, với tư cách là người 
đứng đều công ty, họ chỉ đơn thuần dai diện cho tâp thể ưu tú đó. 

Vì thé, một doanh nhân tòi ba không phái là người hội đủ tät cå những 
tòi năng và kỹ năng để làm tốt tät mọi chuyện trong việc gäy dựng một 
công ty thành công. Trong thực té, hầu hết những người mắc bệnh “ngôi 
sao” cứ nghĩ rằng không oi có thể làm tết hơn mình, cuối cùng cũng chỉ 
làm thuê cho chính mình suốt đời mà thôi. 

Trong khi ấy, một doanh nhân thät sự tòi giỏi biết rõ rằng để gäy dựng 
một cơ nghiệp hàng triệu đô, họ phổi “chiêu hiền đối sĩ”, tìm được 
những người tài giỏi hon mình, đặt họ vào đúng chỗ, còn bản thân thì 
đứng sang một bên nhường chỗ cho täp thể tài giỏi đó läm tät cả để 
phát triển công ty. Họ tự nhộn lấy vơi trò của người hướng dao, giữ cho 
cỗ xe di đúng hướng và “lên dôy cót tinh thần” cho đội khi cần thiết. 
Chúng ta sẽ làm quen với 5 bước giúp bạn xây dựng một đội quân 
trong mơ, dẫn dắt công ty bạn có thể giành thắng lợi chung cuộc: 
Bước 1: Хас định tiêu chuẩn càn và đủ cho từng vi trí 

Bước 2: Tìm kiếm và thu hút nhân tai 

Bước 3: Lựa chọn và đánh giá 

Bước 4: Bồ trí người vào đúng vị trí 

Bước 5: Tạo điều kiện cho họ phát huy hết khổ năng 
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BƯỚC 1: XÁC ĐỊNH TIÊU CHUẨN САХ 
VÀ ĐỦ CHO TỪNG VỊ TRÍ 


Như trong một đội bóng, chúng ta phäi xác định tiêu chuẩn cho từng vi 


trí của một đội hình lý tưởng, để các cầu thủ có thể làm việc một cách 
gắn kết và hỗ trợ cho nhau, đồng thời mạnh dạn loại bỏ những người 
chơi không thích hợp. Vốn đề ở chỗ, thế nào là một người phù hợp? 
Người phù hop lä người phải có cả TÀI län TÂM. Tết nhiên, ai cũng 
muốn tuyển dụng những người đủ thông minh để suy nghĩ nhanh chóng 
và đưa ro những quyết định đúng dän. Ho phäi có kiến thức, năng lực 
cũng như các kỹ năng mà cương vị của họ đòi hỏi. Theo nghĩa ду, 
người bạn muốn giao trọng trách về tiếp thị phổi nhạy bén trong việc 
thăm dò tâm lý khách hàng, biết cách phát triển những mẫu guäng cáo 
và chương trình khuyên mối hiệu quá, cũng như am hiểu những phương 
tiện truyền thông khác nhau. Đó là những điểm đặc thù mà ta vän gọi 
là TÀI. 

Tôi quen khá nhiều người có đủ TÀI NĂNG để hoàn thành công việc tốt 
trên cà mong đợi, nhưng họ lại thiếu một thứ quan trọng không kém, 
đó là CÁI TÂM. Người có TÀM lò người thật sự đam mê công việc họ 
làm và không đặt lợi ich cá nhân lên hàng đầu. Một thầy giáo có ТАМ 
không tha thiết gì hơn là được chia sẻ kiến thức và giúp học trò của 
mình tiến bộ. Nhà quản lý có ТАМ sẽ thät lòng yêu quý mọi người xung 
quanh và nhiệt tình giúp đố họ phát huy hết khä năng của mình. Đối 
với họ, đây không chỉ đơn giản là một công việc kiếm sống mà còn lò 
một sứ mênh! Những người có TÂM không cần có phần thưởng hoy 
hình phạt để làm việc tết. Đối với họ, công việc là tâm huyết là niềm 
vui, và ngược lai. Họ làm việc hết sức không vì số tiền họ sẽ kiếm được 


hay những bổng lộc đi kèm, mà bởi cảm giác tu hào khi thực hiện một 
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Trong khi bạn có thể dä dàng nhìn ra người TÀI thông quo nền täng 


học vắn, kinh nghiệm làm việc vò những thònh tích trước đó, thì việc 
đánh giá một người có TÂM hoy không phức tạp hơn nhiều. Thông 
thường, tôi có thể nhận ra một người có TÂM hoy không quq cách họ 
nói chuyện vä thể hiện mình. Những người có TÂM toát ra một truöng 
năng lượng tích cực có thể truyền cảm hứng và khích lệ những người 
xung quanh. Những người như уду rốt khó kiếm nhưng bon có thể nhận 
ra ngay khi bạn gặp và cảm được họ. Thông thường khi một ứng viên 
xin việc hỏi tôi về số ngày nghỉ hay số giờ phổi làm, tôi biết ngay rằng 
họ thiếu cái TÂM. 

Những người vừa TÀI vừa có TÂM chắc chắn là những người mong lại 
giá trị cao nhät cho công ty. Họ lä những người luôn läm việc hơn cả 
mong đợi vä tạo ra hàng trăm ngàn đô giá trị cho mỗi ngàn đô bạn trå 
cho họ. Đó là những người luôn chủ động làm cho mọi việc xảy ra vä 


đầu tu tâm huyết vào việc phát triển công việc kinh doanh của bạn. 


BƯỚC 2: TÌM KIÊM VÀ THU HÚT NGƯỜI 
CÓ TÀI CÓ TÂM 

Khi bạn да biết rõ loại người bạn càn tim kiếm, bạn phải bắt đầu “даі 
cát tim vàng” và chiêu mộ họ vä làm việc cho bạn. Điều quan trọng là 
không bao giờ được thỏa hiệp và nhượng bộ những tiêu chuẩn mò bạn 
dä đặt ra. 

Nhiều chủ công ty mắc phải sai läm nghiêm trọng khi tuyển những 
người không dat tiêu chuán chỉ vì vị trí đó cần người обр. Đưa những 
người không phù hợp vào công ty thì dễ nhưng để mời họ ra thì bạn 
phải nhọc công tốn sức hơn nhiều. Nếu bạn không so thải người đó thì 
họ sẽ gây ra hậu quá nặng nề cho công ty, còn hơn là để trống vi trí đó. 
Bởi thế, ngay từ đầu bạn hãy xác định rõ: chỉ tuyển những người дар 
ứng yêu cầu củo Бап. 
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Tôi thành thật tin rằng, tìm được những người phù hợp có cà TÀI lẫn 


ТАМ là việc làm khó khăn nhất đối với một doanh nhân. Với bề dày läm 


việc với hon 300 ngàn người và 150 công ty trong suốt 15 năm quo, 
tôi gặp không đến 10% người có cà TÀI län TÂM đáng tuyển dụng để 
xây dựng một đội ngũ hạng nhất. Quả thật những người như váy hiếm 
như lá mùa thu. 

Vì thế, bạn đừng vội kỳ vọng là chỉ cần đăng một máu tin tuyển dụng 
trên mạng hay trên báo là những người “trong mơ” kia sẽ chạy đến 
với bạn ngoy. Trung bình, tôi phổi phỏng vän khoảng 30 ứng viên mới 
tuyển được một người mà tôi tin là sẽ dem lai gió trị cho công ty. Và để 
có được 30 län phỏng vốn đó, tôi phổi bỏ di 300 hò sơ xin việc khác 
không đóng xem xét. 

Nhưng xin bạn đừng vội thốt vọng! Với tư cách là người đối cát tim vòng, 
bạn phải đào hàng tán đốt mới mong nhặt được một hot vàng chứ. Thì 
tìm người cũng giống như váy, chẳng phổi con người là thứ tài sän quý 
báu nhất đó sao? Sau khi tập hợp được một đội ngũ như thế, bạn sẽ 


chứng kiến sự thành công của công ty bạn dưới lực đẩy củo họ. 


Để tôi tiết lộ cho bạn biết một sự thột đáng lo ngại hơn. Những người 
tòi giỏi thường chẳng máy khi để mắt đến các thông báo tuyển dung! Lý 
do lä vì những người này hiểm khi nào phổi đi tìm việc mà còn bị “săn 
đuổi” ráo riết nữa Іа khác. 10% những người tao ra nhiều gió trị nhất 
luôn được những công ty hàng đầu trài thảm đỏ đón mừng. Thậm chí 
trước khi họ quyết định rời bỏ công việc hiện tai, những công ty khác 


muốn có được nhân tài, đã chủ động đưa ra nhiều lời mời häp dän. 


Mở rộng quan hệ và đánh tiếng khắp nơi 


Vậy làm thế nào để bạn có thể tim kiếm và tuyển dụng được những 
người như уду, trong khi họ bao giờ cũng “đắt” việc? Vẫn có cách, häy 


liên tục mở rộng mối quan hệ thông quo các hoạt động thương mọi liên 
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guan đến lĩnh vực của bạn hay trò chuyện với đối thủ cạnh tranh, đặc 


biệt là những người đến tù các công ty lớn. Hãy cho họ biết bạn đang 
tìm những người giỏi gia nhập công ty mình. Bằng cách này, những 
người không hoàn toàn thỏa män với công việc hiện toi có thể cân nhắc 
lời đề nghị của bạn. Hoặc họ có thể háo hức với triển vọng được làm 


việc trong công ty đầy hứa hẹn của bạn. 


Hãy để người tài thu hút người tài 

Tôi cũng phát hiện ra rằng những người tài năng thường hay gặp gõ 
nhau theo quy luật nguu дт nguu, mä tám mä. Nhũng giáo viên giỏi 
và giàu tâm huyết thường làm bạn với những giáo viên giống như họ, 
các đầu bếp có tiếng trong nghề cũng thường giao du với nhau. Khi 
trong công ty bạn có vài người như vộy, hãy đề nghị họ giới thiệu bạn 


bè của họ, cũng là chuyên gia hàng đầu trong cùng lĩnh vực với họ. 


Tìm kiếm những viên kim cương thô 

Chắc bạn không khỏi băn khoăn, láy tiền đâu ra trå mức lương сао 
ngắt để thu hút hiền tài về làm cho công ty mình. Nếu trong giai đoạn 
đầu, tiền bạc chưa dài dào, bạn hãy chịu khó di tìm những “viên kim 
cương thô” chưa được khám phá. 

Hãy để mät đến những sinh viên mới ra trường hoặc những người có 
dưới 3 năm kinh nghiệm làm việc. Không it người trẻ tuổi này có сё 
TÀI lẫn TÂM, chỉ thiếu kinh nghiệm làm việc mò thôi. Chính vì vậy, họ 
thường chắp nhộn mức lương thốp hơn vò có động cơ học hỏi thêm. 
Hãy tìm đến những trường dai học trong vùng, giới thiệu về công ty của 
bạn với những sinh viên sắp tết nghiệp. 

Khi mới mở AKLTG, tôi có định hướng chỉ tuyển dụng những nhôn viên 
trẻ tuổi nhưng tòi năng vò dày nhiệt huyết với mức lương phổi chăng. 
Và giờ ду, sau 6 năm hoat động, độ tuổi trung bình của đội ngũ trong 
mơ соо tôi chi là 29. 
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Päi ngộ bằng cổ phần hay lợi tức 


Mặc dù tuyển dụng sinh viên mới ra trường giúp tiết kiệm chi phí, 
việc mời những chuyên gia có kinh nghiệm làm việc trong các công 
ty hàng đầu về lãnh đạo mảng tiếp thị, vận hành và tài chính cũng 
rát quan trọng. Những người này có thể mang những kinh nghiệm và 
tiêu chuẩn làm việc hàng đầu từ các công ty da quốc gia về ар dụng 
cho công ty bạn. 
Những sinh viên mới tốt nghiệp thường có thừa khả năng và sự nhiệt 
tình nhưng lại thiếu kinh nghiệm làm việc ở các công ty lớn để có thể 
đẩy nhanh tién độ phát triển của công ty bạn. Họ thường lạ läm với 
việc tạo ra những hệ thống, phương thức hoạt động vò những công cụ 
đánh gió hiệu quả công việc. Họ cần được đào tao bởi những người 
giàu kinh nghiệm hơn. 
Vậy làm thế nào để bạn mời được những chuyên gio lão luyện đó? Tôi 
phát hiện ra rằng nhiều người trong số họ sẵn sàng rời bỏ những công 
ty dò só và tham gia vào những công ty non trẻ, nơi họ có nhiều ảnh 
hưởng hơn và có cơ hội xây dựng một cái gì đó. Việc bạn càn làm là 
“bán” cho họ ước mơ. 
Tát nhiên, bạn khó có thể trả cho họ hàng chục ngàn đô mỗi tháng như 
mức lương hiện tại của họ, nhưng bạn có thể đãi ngộ họ bằng cổ phần 
hoặc một phần lợi nhuận cda công ty. 
Tóm lại, để tuyển được nhân tài, bạn cần làm những việc squ: 
® Đăng quảng cáo tuyển dụng trên báo hoy cóc trang web tuyển dụng 
như www.vietnamworks.com hay www.hrvietnam.com. Nhưng hãy 
chuẩn bị tinh thần sàng lọc hàng trăm hồ sơ xin việc không đáp ứng 
tiêu chuẩn của bạn. 
® Thường xuyên tham dự các hoạt động vò sự kiện có liên quan đến 
ngành nghề của bạn để mở rộng quan hệ và gặp gỡ đối thủ cạnh 
tranh. Cho họ biết rằng bạn dang tuyển dụng nhân tài. 
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e Tuyến dụng sinh viên sắp tết nghiệp tù những trường dai hoc hàng 


đầu trong nước. Chỉ tuyển những người tòi giỏi và dam mê nhất. 
e Thu hút nhän tài có nhiều năm kinh nghiệm ở các công ty lớn bằng 
chế độ däi ngộ cổ phần hoặc chia một phän lợi tức. 


BƯỚC 3: LỰA CHỌN VÀ ĐÁNH GIÁ 


Hàu như ứng viên nào cũng sẽ nói với bạn và viết trong lý lịch của mình 
rằng họ say mê công việc, chăm chỉ, không nề hà khó nhọc, có tinh 
thần học hỏi, dám chịu trách nhiệm và luôn có những sáng kiến mới. 
Tiếc thoy, sự thột thường di ngược lại. 

Vậy làm thế nào để bạn khám phá sự thật? Làm thé nào để bạn biết 
ứng viên có cả TÂM lẫn TÀI? Mặc dù không có cách thức nào là hoàn 
hảo, däy là “phép thử” mä tôi sử dụng: диа ra 5 vòng thử thách mä 
tốt cả ung viên đều phải trải qua mới được nhộn vào làm. Nếu họ vượt 
quo са 5 thử thách — tuy không khó như ba câu hỏi của con Nhân Su 
nhưng có tác dụng như giấy quỳ - tôi chắc chắn 90% rằng họ lä những 
người thích hợp. 


Sou đôy là 5 thử thách mà chúng tôi đặt ro. 


Vòng 1: Đặt ra những câu hỏi tình huống buộc 
họ phải suy nghĩ ngay tại chỗ 

Điều đầu tiên tôi làm là nêu ra những сао hỏi lấy từ những tinh huống 
có thật và lắng nghe cách họ trả lời. Việc này giúp tôi biết về niềm tin, 
các gió trị sống và cách họ duo ra quyết định. Vi dụ, khi tôi tuyển nhän 
viên tiếp thị, tôi thường hỏi những câu hỏi như: 

e Đôu là 5 lý do chính khiến một mẫu quảng cáo kém hiệu guä? 


e Cho tôi biết cách bạn tim khách häng tiềm năng cho công ty tôi. 
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e Bon sẽ tăng tỉ lệ mua hòng cho công ty tôi bằng cách nào? 


® Cho tôi biết điều gì làm nên một chiến dịch tiếp thị hiệu quả hay 
không hiệu quả. 

Nếu càn tuyển giáo viên hoặc chuyên gia đào tao, những câu hỏi tôi 

thường duo ro nhu sau: 

e Nếu học sinh mắt trột tự trong lớp, bạn sẽ làm gi? 


® Bọn có những biện pháp nào để khiến học sinh tập trung trong giờ 
hoc? 

e Ban sẽ đối xử với những học sinh ghét việc hoc như thé näo? 

Những сао trả lời củo họ giúp tôi biết họ có đủ khä năng làm tốt phận 

sự của mình không (TÀI). Tuy уду, chính giong diëu, vë mät, diëu bó cÚ 

chỉ của họ lại nói cho tôi biết ho có TÂM hay không. Những người có 

ТАМ sẽ trả lời rát hăng hái và hùng hyc khí thé. 


Vòng 2: Tạo điều kiện cho họ thể hiện 


Khi các ứng viên dä qua được vòng môt, tôi để cho họ thể hiện khả 
năng củo mình trong công việc. Ví dụ, khi tuyển giáo viên và chuyên 
gia đòo tao, tôi yêu cầu họ thực hiện một bài giáng 20 phút vò chỉ đạo 
nhân viên của mình giỏ vờ làm những học sinh mät trät tự để xem họ 
xử lý thế nào. 

Khi tuyển nhân viên tiếp thị, tôi đề nghị họ viết và thiết kế một mẫu 
quỏng cáo về các khóa học của chúng tôi. Nếu thấy họ do dự hay chän 


chừ không muốn thực hiện, tôi sẽ “đánh rớt” họ. 


Vòng 3: Cho họ chơi trò chơi 


Trong vòng 3, tôi tập hợp một nhóm các ứng viên tiềm năng (thường 
khoảng từ 30-40 người) và cho họ chơi những trò chơi tập thể, giống 


như một đợt huắn luyện về làm việc theo nhóm. 
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Tôi phát hiện ra rằng trong cóc trò chơi, con người ta thường bộc lộ bản 


chát chân thật vä hành vi tự nhiên của mình. Căn cứ vào cách họ tham 
gia удо các trò chơi, bạn có thể biết họ có kỹ năng làm việc theo nhóm 
hay không, có dám chäp nhận rủi ro, có hứng thú với những thách thức 


và có phäi là người chủ động, kiên trì tới cùng hay không. 


Vòng 4: Thử thách ý muôn 

Trong vòng tiếp theo, tôi sẽ nói với những ứng viên tiềm năng về 
những giá trị, chuẩn mực, tầm nhìn cũng như sứ mệnh của công ty. 
Thay vì vẽ nên một bức tranh màu hông về triển vọng tuoi sáng, tôi 
có tình cho họ biết (thäm chí còn phóng dai) công việc khó khăn vät 
và như thế nào. 

“...Bạn sẽ phổi làm việc vào nhiều ngày cuối tuần, có khi phải làm việc 
đến nửa đêm, phỏi ứng phó với nhiều học sinh cá biệt cũng như các 
bộc cha mẹ båo thủ. Trước däy, nhiều người không chịu được thử thách 
này nên đã nghỉ việc sau một thời gian ngắn...” 

Ó vòng này, bạn có thể chắc chắn rằng những người muốn vào công ty 
chỉ vì tiền vò tìm kiếm một công việc nhòn họ sẽ tự động rút lui. Những 


qi vẫn muôn ở lại sẽ được tôi đánh gió cao. 


Vòng 5: Thử việc hai tuân 

Trong vòng cuối cùng, họ sẽ được nhộn vào làm thử việc trong hoi tuàn; 
trong thời gian näy, tôi có quyền chấm dứt hợp đồng trong vòng 24 giờ 
nêu tôi cảm thấy họ không дар ứng được yêu cầu làm việc củo tôi. 


Ó vòng näy, có khoảng 20% дідо viên và chuyên gia dào tao của tôi 


A W 


bị sa thải. Kiểu “thực tập” trong thời gian hơi tuần näy có tác dụng nhu 


dùng lửa thử vòng, chỉ những người phù hợp nhät mới trụ lại được. 
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BƯỚC 4: BÓ TRÍ NGƯỜI VÀO РОМС VỊ TRÍ 


Mặc dù việc đặt người vào đúng chỗ là bước thứ 4, thật ra nó được thực 


hiện song song với quá trình tuyển dụng. Việc này có thể hiểu như cắt 
đặt “người chơi” vào đúng vi trí để không những họ hoàn thành tốt vai 
trò của mình mà còn giúp đồng đội “ghi bàn”. 

Có một thực tế, bạn có thể tuyển được người có cå ТАМ lẫn TÀI, nhưng 
nêu bạn bố trí họ vào một vi trí không phù hợp thì ho sẽ không thể hiện 
khä năng tết nhät của mình và mong lai giá trị cao nhất. Một huän 
luyện viên giỏi nắm rõ sở trường vò sở đoản củo từng cầu thủ để bồ trí 
họ vào các chôn tiền дао, tiền vệ, hậu vệ và thủ môn. Nếu một cầu thủ 
chạy không nhanh nhưng có tài đá và bắt bóng, anh to sẽ là một tiền 
vệ tồi nhưng lợi là một thủ môn giỏi. 

Tôi từng tuyển một thanh niên tên CJ vào làm nhân viên vận hành tại 
AKLTG. Đó là một chàng trai thông minh, một cây sóng kiến và có tinh 
thần làm việc tích cuc khiến oi cũng yêu män. Anh rốt giỏi giao tiếp, say 
sưa học hỏi mọi điều và biết cách thể hiện mình. Vấn đề là ó chó CJ 
là người không chú trọng tới tiểu tiết và thường hay làm hỏng cóc buổi 
hội thảo vì những lỗi rát поб ngẩn, không đóng. Anh đánh máy sai tên 
học viên trên giấy chứng nhận cuối khóa và quên đặt thức ăn đúng giờ 
cho lớp học. 

CJ có cả TÂM lẫn TÀI, nhưng anh lại ở một vị trí đòi hỏi sự chu đáo, 
її mỉ; rõ ràng vi trí này không phv hợp với những mặt mạnh và kỹ 
năng của anh. Bởi vì CJ giao tiếp giỏi và tràn dày năng lượng, chúng tôi 
điều chuyển anh qua bộ phân Бап các lớp huốn luyện cho các doanh 
nghiệp và quản lý khách hàng. Trong vòng ba tháng, anh mang về 
những đơn đặt hàng trị giá 300.000 đô và trå thành một trong những 


tư vän viên giỏi nhốt trong mỏng đòo tao doonh nghiệp của tôi. 


Cho dù một người nộp đơn vào một vi trí nào đó, bạn hãy thột tình hỏi 


xem họ có hứng thú với một vị trí khác phù hợp với tài năng vò kỹ năng 
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của ho, là lĩnh vực mà ho có thể thật sự “да sáng”. Chỉ càn ho có ТАМ 


và có TÀI, bao giờ cũng có những chỗ đứng xứng đóng trong công ty 
giúp họ tao nên gió trị. 

Nói chung, có bốn vơi trò chính mà bạn có thể sắp xếp người trong 
công ty. Bến vai trò này đòi hỏi những tính cách và kỹ năng rát khác 
nhau. Thät ra, để một công ty thành công, bạn phải đủ bón loại người 
này. Khi một công ty không có người nắm giữ một trong bốn voi trò näy, 


công việc kinh doanh thường thắt bại. 


BỒN VAI TRÒ THEN CHỐT TRONG 
ВАТ CÚ DOANH NGHIỆP NÀO 


Bốn vơi trò quan trọng trong kinh doanh là gi? Đó là vơi trò của người 


tao dựng, người quản lý, chuyên gia vä người bán hàng. 


1) Người tạo dựng 

Người tạo dựng có thể ví như thuyền trưởng một con tàu hoy nhạc 
trưởng một dàn nhạc. Tắt cả những công ty muốn thành công đều càn 
một người tao dựng vä vai trò đó thường thuộc về người sáng lập/chủ 
công ty. Đó là người có tầm nhìn rõ hướng về tương lai. Họ biết công ty 
mình sẽ như thé nào trong 10 năm tới. Đó thường là người thiên về não 
phỏi, liên tục đổi mới sản phẩm, dịch vụ và phương cách thực hiện. 
Những công †y muốn về đích đều cần vị thuyền trưởng này — người 
lèo lái соп tàu khiến mọi người nhìn theo hướng của mình và luôn 
sóng tao để công ty giữ vững lợi thế cạnh tranh và không bị tụt lại trên 


đường đua. 


Vi dụ, Steve Jobs là người sáng lập ra Apple và là linh hồn của nó. Khi 


ông bị buộc phải rời khói con tàu của mình vào những năm 1980 thì 
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Apple cũng bắt đầu xuống dốc. Sản phẩm củo nó (Mac đời đầu) trå 


nên lỗi thời nhưng không còn ai có sức sáng tao để cho га đời những 
sản phẩm mang tính đột phá như trước. Khi Steve trở lại Apple vào năm 
2000, ông läp tức tao ra iMac, ilunes, iPod, iPhone vä đưa Apple trỏ 
lai là một trong những công ty công nghệ cao lớn nhất thê giới. Giá cổ 
phiểu công ty tăng từ 18 đô lên 200 dó trong vòng 7 năm. 

Bên cạnh người sáng lập/chủ doanh nghiệp, các công ty lớn hơn thường 
có các chiến lược gio, các nhà đâu tu và nghiên cứu đóng vơi trò người 
tao dung. 

Người tao dựng, bên cạnh điểm manh của minh, cũng có những điểm 
yếu. Họ có xu hướng nghĩ đến “bức tranh toàn cảnh” mä quên đi chi 
tiết. Họ thường không tỉ mỉ và thiếu óc tổ chức. Họ rốt giỏi khói xướng 
những việc mới mẻ, nhưng không đủ sức triển khơi và hoàn tốt nó. Bạn 
có thể nhận га người tao dựng bằng cách xem anh ta sắp xếp hành lý 
của mình. Anh ta sẽ ném mọi thứ vào vali mä không quan tám đến việc 
sắp xếp gọn gòng. 

Một công ty mà chỉ có toàn mẫu người tao dựng sẽ dồi dào ý tưởng, 
nhưng lại không có khả năng biến chúng thành hiện thực. Đó là lý do 


tại sao công ty nào cũng phäi có những người “đóng vai trò” quản lý. 


2) Người quản lý 


Trong khi thế mạnh của Bill Gates là phát minh và lập trình những giải 
pháp phần mềm mang tính đột phá thì voi trò của Steve Bollmer (CEO 
của Microsoft và đối tác của Bill Gates) là đảm bảo mọi người trong 
công ty thực hiện tót phần việc của mình để biến ước mo chung thành 
hiện thực. Trong khi Bill Gates là người tạo dựng của Microsoft, Steve 
Ballmer lò “trưởng bối” của đội ngũ “quỏn lý”; dưới cây gây chỉ huy của 
ông còn có hòng ngàn giám đốc vò trưởng phòng ban khác đảm nhiệm 


voi trò “quản lý” ở những сёр độ khóc nhou. 
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Tính cách của người quản lý hoàn toàn đối Іар với người tao dựng. 


Người quản lý thông thường sẽ là một người thiên về não trái — một 
người nề nếp, làm việc theo quy củ trột tự và thích dự đoán mọi chuyện. 
Trong khi người tạo dựng luôn nghĩ tới tương loi, người quản lý lại sống 
với hiện tại. Người tao dựng tập trung vào bức tranh tổng thể, còn 
người quản lý lưu ý đến từng chi tiết. Người tao dựng hành động theo 
ngẫu hứng vò thiếu tö chức, trong khi người quản lý rắt ngăn nắp, thực 
tế và ghét những gì không chắc chắn. 

Châm ngôn củo người quán lý là, “Mọi thứ đều có chỗ củo nó và phổi 
ở vào đúng chỗ”. Họ thường rốt giỏi trong việc lên kế hoạch, tổ chức, 
ra thời hạn và theo dõi để đảm bảo mọi thứ đều được thực hiện theo 
đúng kế hoạch. Và đương nhiên bạn có thể tưởng tượng hành lý của 
những người này như thế nào rồi đáy. 

Cũng như người tao dung, tính cách của người quản lý cũng có điểm 
thiếu hụt. Họ không thích sự thay đổi và họ thường tâp trung quá nhiều 
vào chỉ tiết mà quên đi hoặc không thấy hết bức tranh tổng thể. 

Trong khi người tạo dung mo mộng và sáng tao, người quản lý lên 
ké hoạch thực hiện theo đúng cách thì chuyên gio lä người tao ra sän 


phẩm vò dịch vụ. 


3) Chuyên оја 


Chuyên gio là người có những kỹ năng cần thiết về mặt chuyên môn kỹ 
thuột của công ty. Dò täp trung vào chỉ tiết, họ vän có khả năng sáng 
tạo. Chuyên gio chính lä những läp trình viên trong сас công ty phàn 
mềm, đầu bếp trong nhà hàng, thợ làm đầu trong tiệm uốn tóc, người 
viết kịch bản trong các công ty quảng cáo và giáo viên trong các trung 
tâm дао too. 

Trong bát ky möt ngënh kinh doanh nào, bon cöng cän có các loai 


chuyên gia khác nhau trong những bộ phận khác nhau. Vi dụ trong 
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công ty về giáo dục đào tao của tôi, chuyên gia của tôi bao gồm những 


chuyên gia đào tao, giáo viên, huắn luyện viên, tu vän viên, chuyên viên 
vận hành, chuyên viên kỹ thuột về âm thanh/ónh sáng và người quản 
lý tài chính. 

Hàu hết những người mở công ty thường xuốt phát từ voi trò chuyên gio 
(vi dụ một giáo viên mở trung tâm doy học). Tuy nhiên, do thiếu kỹ năng 
của “người tao dựng” vò “người quán lý”, công ty của họ không thể 
thoát khỏi khuôn khổ của một công ty tư nhôn đơn lẻ. 

Chuyên gia thường tâp trung vò dành nhiều thời gian cho những việc 
chuyên môn nên họ thiếu tằm nhìn cho công ty, gặp khó khăn trong việc 


đổi mới phương thức hoạt động và thiếu kỹ năng quản lý nhân sự. 


4) Người bán hàng 

Cuối cùng, tắt cå các công ty thành công đều cần những người có tích 
cách của “người bán hòng”. Có thể ví họ như những “thương nhôn”, có 
khä năng mong lại nhiều hợp đồng làm ăn vò khách hàng. 

Trong ngành kinh doanh giữa doanh nghiệp với doanh nghiệp (Business 
to Business), người bán hàng thường được biết đến như nhân viên phát 
triển kinh doanh hay chuyên viên bán hàng. Những người này có ky 
năng giao tiếp tốt và nắm được nghệ thuật tao dựng cóc mối quan hệ. 
Họ lä những người hướng ngoại, thích gặp gõ mọi người, không ngợi 
ngùng mở айо cuộc nói chuyện với những người lạ trong một bõa tiệc. 
Họ luôn nhớ tên mọi người và thích làm người khác vui lòng. Họ rốt 
giỏi xây dựng các mối guan hệ, giỏi thuyết phục người khác và giỏi 
bán hàng. 

Trong ngành kinh doanh theo hình thức doanh nghiệp với người tiêu 
dung (Business to Consumer), người bón hàng có thể không cần phải 
gặp nhiều người, nhưng họ là người hiểu rõ tâm lý khách hàng, và giỏi 


trong các phương thức khuyến mũi, tiếp thị. 
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Do váy, khi phỏng vän một ứng viên, bạn phäi nhộn ra được kiểu tính 


cách của ho và fim ra vai trò thích hợp nhất với người đó. Có rát nhiều 
bài trắc nghiệm tám lý mà bạn có thể dùng như MBTI (Myers-Briggs 
Type Indicator) hoặc công cụ phân loại DISC. 


r r A A r 
BUOC 5: GIUP NHAN VIEN PHAT HUY 
HET KHÄ NÄNG 

Bước cuối cùng là giúp nhän viên phát huy hết khả năng của mình bằng 
cách tao ra văn hóa thành công và củng có điều đó qua khâu đèo tao 
và huän luyện nhân viên. Khi đã tuyển chọn được những người có cå 
TÂM lẫn TÀI rồi, việc càn làm tiếp theo lä đào tao họ cung cách läm 
việc riêng của công ty bạn. 

Những doanh nghiệp lớn đầu tư råt nhiều thời gian (thâm chí rất nhiều 
tiền nếu cần thiết) để nhân viên mới thắm nhuän được văn höa thành 
công củo công ty. Các nhân viên này được hướng dẫn rằng họ phái 
tuân thủ những chuẩn mực, gió trị, niềm tin, nguyên tắc nhất định để có 


thể thành công trong công ty. 


Nhiều công ty thành công nhờ tao ra được văn hóa thành công 


Mỗi công ty đều có một văn hóa riêng. Văn hóa công ty là cách thức 
làm việc được chäp nhộn trong một công ty. Theo lẽ thường, con người 


sẽ thích nghi dần với môi trường xung guanh ho. 


Tôi phát hiện ra rằng, thậm chí một người có động lực và làm việc 
nghiêm túc, sau một thời gian cũng trở nên thờ o, chän nän và lười 
biếng, khi được đặt vào một môi trường làm việc mò ơi cũng làm việc 
lè phè. Trong một văn hóa như vậy, cả những người hăng häi bẩm sinh 


cũng trở nên e dè, ngợi không dám tỏ ra tích cực vì sợ bị người khác tẩy 
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°?” “ 


chay hoặc chế nhao (“làm ra vẻ”, “phá đám”). Ngược lai, một người 


lười biếng sẽ trå nên nhiệt tình hơn, chăm chỉ hơn nếu xung quanh anh 
ta ai cũng năng động, phán chắn và tích cực. 

Nếu bạn không tự xây dựng một văn höa mà bạn muốn áp dụng vào 
công ty củo mình và huốn luyện mọi người tuân theo, văn hóa công ty 
sẽ phót triển một cách tự phát và thường thì không tích cực cho lắm. 
Hãy nghĩ lại xem, văn hóa củo công ty bạn (hoặc công ty cuối cùng mà 
bạn läm việc) là gi? Đó có phải là văn hóa trong đó mọi người giúp 
dë lẫn nhau hay là bầu không khí “mạnh ai nấy sống”, “sợ rút dây 
động rừng” hay “giấu dót”? Đó có phải là văn hóa cói mở, vui vẻ hay 
nghiêm túc với nhiều ràng buộc, quy định? Việc tuân thủ giờ giác có là 
một phần của văn hóa công ty không, hay mọi người đã quen với việc 
đi trễ về sóm? 

Các công ty lớn không bao giờ phó mặc văn hóa công ty cho moy rủi. 
Người sáng lập và ban quản lý сао cáp luôn là người quyết định những 
giá trị và nguyên tắc trong công ty và bảo đảm bát cứ ai gia nhập vào 
gia đình này đều phải thắm nhuàn những điều đó. 

Trong chương trước, tôi kë chuyện mình làm đổ một ly trà chanh tại một 
cửa hàng McDonald's, một nhân viên lập tức có mät, mang cho tôi môt 
ly trà khác trong vòng chua tói năm phút. Mới đây, tôi cũng ghé vào một 
cửa hàng McDonald's ở sân bay quốc tế Kuala Lumpur và đến quày gọi 
thức ăn. Một nhân viên phục vụ thấy tôi tay xách nách mang nhiều thứ, 
lập tức giúp tôi mang khay дӧ ăn tới bàn gàn nhất. 

Sao tôi lại được hưởng sự ưu ái näy tại McDonald's? Có phỏi tôi gặp 
may trong cả hai lần бу? Hay lò tôi vô tình được những “nhân viên tiêu biểu 
trong năm” phục vy? Hoy là họ đang trong tâm trạng vui vẻ thích giúp đố 
người khác? Không phổi! Đó là vi họ nắm rõ văn hóa của McDonald's, 
lấy việc phục vụ khách hàng chu đáo và lịch sự lên hàng đầu. Thät ra, 


tắt cå các cán bộ ашап lý của McDonald's đều phải trải qua những giờ 
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huän luyện tai Hambuger University của McDonald's trước khi được 


phép quỏn lý nhà hàng. Tôi đoan chắc rằng những điều xảy ra với töi sẽ 
xäy ra với bạn ở bắt kỳ cửa hàng McDonald's nào trên thế giới (tuy vậy 
tôi không khuyến khích bạn có tình làm để ly nước của mình đâu). 

Và một ví dụ nữa. Nếu bạn đến bát kỳ công viên giải tri Disneyland nào, 
bạn sẽ thốy nhân viên ở đây ai cũng có nụ cười thường trực trên môi 
vä tö ra råt thân thiện. Nếu ai đó vô tình ха rác, mẩu rác sẽ được nhặt 
lên ngay trong vòng chưa dày 10 phút. Bắt kỳ nhân viên nào di ngang 
qua sẽ tu động lượm lên bỏ vào thòng rác. Đơn giản thôi, đó là vì văn 
höa của Disneyland lä tao ra một nơi làm việc tết và khiến mọi người 
vui vé. 

Do đó, hãy quyết định các gió trị, nguyên tắc và chuẩn muc dä tao nên 
văn hóa công ty сба bạn. Bạn cũng phäi đề ra những tiêu chuẩn rõ 
ràng để дапћ gió hiệu quả hoàn thành công việc cho tät сё nhân viên. 
Bằng cách näy, họ biết rõ yêu cầu công việc và kết quả họ càn dat được 
để nhân được phần thưởng và được thăng tiến. Sau đó, bạn häy thiết kế 
một chương trình huốn luyện văn hóa công ty một cách đều đặn. Không 
thể hy vọng chỉ sau một lần phổ biến, tắt cả nhân viên của bạn sẽ tuán 
thủ quy định nghiêm ngặt nội quy trong mọi hoàn cảnh. 

Vi dụ, tại AKLTG, tốt cả các chuyên gia đào tao của tôi đều phổi trỏi 
quo 120 giờ huän luyện phương pháp giảng dạy độc đáo do tôi thiết 
kế, các kỹ năng thuyết trình, tâm lý trẻ em và văn hóa thành công của 
AKLTG. Họ được truyền dot rằng với tu cách là một chuyên gio đào tạo 
сба AKLTG, họ phổi tuân thủ các nguyên tắc: 1) chính trực, 2) sáng tao, 
3) хобі sắc, 4) trách nhiệm, 5) dam mê, 6) hỗ trợ lẫn nhau và 7) giao 
tiếp cổi mở và thành thậi. 

Bên cạnh đó, bạn phäi dành ra một khoản ngôn sách mỗi năm để cử 
nhân viên (đặc biệt là những người ở cương vị lãnh đạo) tham gia сас 


buổi hội thảo và chương trình huấn luyện để giúp họ luôn theo kịp những 
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xu hướng mới nhất cũng như phát triển kỹ năng của họ. Những điều näy 
cuối cùng sẽ quoy lại giúp tao ro nhiều gió tri hơn cho công ty. 

Đừng nghĩ rằng bạn phải đợi cho đến khi công ty trở thành một doanh 
nghiệp trị giá hàng triệu đô rồi mới cử nhân viên đi học. Hãy bắt đầu 
càng sớm càng tót! Đây là một trong những bí quyết quan trọng giúp 
công ty của tôi thành công. Ngay trong thời kỳ đầu (2 năm đầu tiên), 
chúng tôi dä đầu tư tiền của để gửi các chuyên gia đào tao và nhân 
viên bán hàng đến những buổi hội thảo, hội nghị về các chương trình 
giáo dục hàng đầu tại My vä Amsterdam, nơi chỉ có những giám đốc 
coo cắp và nhôn vät quan trọng của Bộ Giáo Dục Singapore mới được 
tham dự. Mặc dù phải chi từ 7.000 đô đến 8.000 đô cho mỗi người, 
nhưng tôi vẫn không tiếc vi đó là khoản dàu tư sinh lợi. Những công 
nghệ giáo dục vò phương pháp học tập mới nhät mà họ tiếp thu được 
dä giúp chúng tôi luôn duy trì vị tri dẫn däu vä tao ra hàng triệu đô 
doanh thu. 


BAT ĐAU... TUYEN NHƯNG NHAN VIEN 
ĐẦU TIÊN 

Nhiều doanh nhân thường hỏi tôi rằng, “Khi nào thì tôi nên bắt đầu 
thuê người vào làm2”. Nếu bạn thành lập công ty một mình vò có rốt 
it vốn (như tôi hồi trước), việc thuê nhân viên để mở rộng công ty sẽ là 
một bước khó khăn đối với bạn. 

Nhiều chủ doanh nghiệp rơi vào trường hợp này có xu hướng tiết kiệm 
từng đồng vò tin rằng, “Tại sao tôi phải thuê người trong khi tôi có thể 
làm việc näy vä tiết kiệm tiän?”. 

Tôi cũng từng nghĩ như thế. Và chính cách nghĩ này sẽ mäi mối kiềm 


hãm sự phát triển tôt bâc của công ty bạn. 
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BÄI HOC vË TIËT KIEM 2.000 DÓ MÓT 
THÁNG DÉ MÄT 4.900 DÓ MÓT NGÀY 


Đôi khi, tiết kiệm vài trăm hoy vài ngàn đô thuê nhân viên có thể làm 


bạn mốt nhiều hơn, bởi vì bạn có thể sẽ mät đi phần doanh thu vò lợi 
nhuận tiềm năng. Để tôi kë bạn nghe câu chuyện tôi đã để mät cơ hội 
kiếm 4.900 đô một ngày như thé nào vào giai đoạn tôi mới thành lập 
công ty đào tao vä tu mình ôm đồm làm hết mọi thứ. 

Vì chỉ có một mình, tôi phäi tự toy viết các đề xuốt kinh doanh gửi khách 
hàng, suy nghĩ ý tưởng tiếp thị và quảng cáo, gọi điện cho khách hàng, 
thuyết trình sản phẩm, tự tổ chức các buổi đào tạo bao gồm các khâu 
hậu càn vò chuẩn bị tai liệu. Tôi ôm luôn cå công việc hành chính và 
tòi chính. 


Trong tät cả những hoạt động này, bạn nghĩ hoạt động пдо tạo ra lợi 
nhuận сао nhất cho công ty? Đó là lúc tôi đào tạo. Mỗi поду đứng 
lớp, tôi kiếm được 5.000 đô (100 học viên với giá 50 đô/học viên). Tuy 
nhiên, vì một mình đóng tốt cỏ các vai nên tôi chi có thể doy tối da 6 
län một tháng, kiếm về cho công ty 30 ngàn đô. 

Tôi “mắc kẹt” trong tình thế khó xử. Tôi không có đủ thời gian trong 
công tác tiếp thị, bán hàng vä kiếm thêm khách hàng mới nếu dành 
nhiều thời gian vào đòo tao. Trong khi đó, sẽ chẳng có ý nghĩa gì khi có 
thêm nhiều hợp đồng đào tạo mà tôi lại không có đủ thời gian hoy sức 
lực để thực hiện. Chắc bạn cũng thấy vấn đề ở đây. Khi tôi còn tự mình 
làm tốt cå, công ty chỉ có thể dot doanh thu cao nhất là 30.000 đô một 
tháng (hay 3ó0.000 đô một năm) mà thôi. 

Tôi cũng nghĩ tới việc thuê người làm các công việc hành chính, hậu 
cần và kế toán nhưng lúc dàu tôi hết sức tiết kiệm. Tôi nghĩ, “Nếu minh 
thuê một trợ lý, mình phải trả cho người đó 2.000 dö/thang, chi bằng 


ty mình làm дё tiêt kiệm số tiên đó”. Điêu mà tôi đã không nhận ra là 
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thột ra tôi đang làm mät tiền mỗi ngày, nếu tôi tiếp tục làm những việc 


näy! Sao lại có chuyện như thé? 

Ban thấy đáy, nêu chỉ làm công tác giảng dạy, mỗi ngày tôi có khổ năng 
kiếm được 5.000 đô. Nếu thuê một người trợ lý, tôi phải trä lương cho 
họ 2.000 đô mỗi tháng, tương đương với 100 đô mỗi ngày (già định 
một tháng có 20 ngày làm việc). Nếu tu mình làm các công việc hành 
chính đó, tôi sẽ tiết kiệm được 100 đô một ngày. Nhưng tôi sẽ mốt đi cơ 
hội kiếm được 5.000 đô vì không có thời gian rảnh để đào tạo nữa. Vì 
thé, hơn chẳng bë hoo, để tiết kiệm 100 đô một поду, tôi đang mät di 
cơ hội kiếm được 5.000 đô, tức là mät đi 4.900 đô một ngày. 


ĐẦU TƯ VÀO CON NGƯỜI ĐỀ MỞ RỘNG 
QUY MÔ KINH DOANH 


Khi phát hiện ra điều đó, tôi lập tức thuê một người phụ tôi làm công 
việc hành chính như: trẻ lời điện thoại, làm công văn giấy tờ, sắp xếp 
khâu hậu càn cho các khóa học, liên hệ với khách hàng, v.v... 2.000 
đô là một khoản tiền không nhỏ đối với tôi, nhưng đổi lại tôi có thêm 5 
ngày mỗi tháng để đào tao và kiếm thêm được 25.000 đô/tháng. Quả 
là không tồi khi đầu tu 2.000 đô vò kiếm lại được 25.000 đô. Вау giờ, 
công ty tôi đã có doanh thu tiềm năng là 55.000 đô mỗi tháng. 

Được đò, tôi tuyển một nhân viên kế toán và có thêm 2 ngày nữa và 
doanh thu của công ty tăng thêm 10.000 dô! Thäy thé, tôi dùng số 
tiền näy tuyển một nhân viên bán hàng và một nhân viên tiếp thị. Cuối 
cùng, tôi nhộn ro việc tôi đứng lớp quá nhiều cũng không phải là cách 
sử dụng thời gian hiệu quả nhất. Mặc dù tôi có thể kiếm 5.000 đô một 


поду, tôi vän có thể trå cho một chuyên діа đào tao giỏi với giá 2.000 
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Trước đó tôi suy tính, thät lãng phí khi chỉ kiếm được 3.000 đê (5.000 
đô – 2.000 đê) trong khi ty mình có thể kiếm được tới 5.000 đô. Sau 


đó, tôi nhộn ra rằng, bằng cách mời những chuyên діа đào tao khác 


đứng lớp thoy cho mình, tôi có thể dònh thời gian tối da vào việc phát 
triển các khóa học mới, huán luyện những chuyên gia đào tao mới và 


thành lập chi nhánh ở các nước khác. 


Thột váy, bằng cách chi ra 2.000 đô phí huán luyện, tôi dë có thời gian 
tạo ra 10 chương trình mới vò triển khai song song tai 5 quốc gio. Thời 
điểm hiện nay (2008), sau sáu năm hoạt động, AKLTG có tổng cộng 
105 nhân viên, hoạt động tại 5 quốc gia với tổng doanh thu hơn 20 
triệu đô. Tù việc dào tạo cho 3.000 học viên mỗi năm, công ty tôi hiện 


đèo tao cho hơn ó7.000 người mỗi năm. 


А A A N A 
MOI NHAN VIEN PHU HOP TRONG CONG 
А \ A 9 А 

TY DEU ТА МОТ KHOAN DAU TU 

Нау nhớ ràng möi nhôn viên giỏi mà bạn thuê được đều là một “tài 
sản” sinh lợi cho công ty. Nếu tuyển dụng nhän viên bán hàng với mức 
lương 3.000 đô, bạn phải tính xem người đó có khá năng mang lại bao 
nhiêu lợi nhuận cho công ty. Nếu người đó có thể mang về 4.500 đô 


lợi nhuận, điều đó có nghĩo là tỉ lệ lợi nhuận trên vốn đầu tư của bạn 
lä 50% (bỏ ra 3.000 đô để láy thêm được 1.500 đê). 


Tương tự, nếu bạn tuyển một nhân viên hành chính, người näy sẽ không 
mang dän lợi nhuận trực tiếp cho bạn, nhưng hãy nghĩ đến những công 
việc (lợi nhuận) mà bạn có thể làm thêm nhờ có người này. Chừng nào 
số tiền bạn thu về cao hơn số tiền bạn bỏ ra cho người đó thì vẫn nên 


thuê ho làm việc cho minh, đúng không? 


Thế là bạn đã nắm được những nguyên tác và phương pháp để tạo ro 


một đội ngũ vô địch, bây giờ bạn cần táp trung vào... 
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CHUONG 08 


р: dän lúc chúng ta bän dän vän dà guan trong nhát döi vói 
mỗi doanh nhân. Thật oái ойт, đây là một trong những lý do 
chính khiến chúng ta dán thân vào con đường kinh doanh nhưng lại 
thường lò điều bị coi nhẹ, thậm chí bỏ qua cho đến khi nhiều vấn 
đề phát sinh ta mới chú ý đến. Phải, tôi muốn nói đến việc quản lý 
tiền bạc trong công ty của bạn. 

Tiền bạc chính là huyết mạch của công ty bạn. Mặc dù tät cå chúng ta 
nên bước vào kinh doanh với niềm khao khát được làm những việc mình 
yêu thích vä tao ra sự khác biệt cho những người mä chúng ta phục vụ, 
thì tiền bạc vẫn là thứ không thể bỏ quo. Đây là vän đề mä chúng ta luôn 


cần phải guän lý và guan tâm thích đáng để dat được thònh công. 


TIỀN BAC LÄ HUYET MẠCH 
TRONG KINH DOANH 


Một công ty không có tiền cũng giống như một người không có máu 


v A МА A £ v £ |А Ầ N A 
hoặc một chi&c xe không có xăng. Nó là nguön lực quan trong mä một 
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công ty cần có để phát huy hết tiềm năng. Bạn có thể có những ý tưởng 


độc đáo, một đội ngũ những con người tòi năng, những sản phẩm 
tuyệt vời và một thị trường tiềm năng. Tuy váy, nếu thiếu đi sự дийп lý 
tòi chính một cách đúng cách, không một mục tiêu nào củo bạn có thể 
thành hiện thực. 

Trong đời, tôi từng gặp nhiều doanh nhân làm việc siêng năng, thu hút 
được rốt nhiều khách hàng đồng thời mang đến cho họ giá trị coo. 
Nhưng vì không có ai chú trọng đến số sách kế toán, công việc kinh 
doanh dàn dàn lun bại. Những điều näy có thể tránh được néu người 
chủ doanh nghiệp hiểu và quan tâm nhiều hơn đến việc quản lý vòng 


quoy tiền mặt trong công ty. 


ĐA SỐ DOANH NHÂN TRÁNH NHÌN VÀO 
NHỮNG CON SÓ... BẠN KHÔNG THÊ 
LÀM DIEU TƯƠNG TỰ 


Câu hỏi được đặt ra, nếu tiền bạc là một vän đề quan trọng đến thế 
trong kinh doanh, cớ soo nhiều doonh nhân lại xao lãng không dành 
đủ thời gian cho nó? Có ba lý do chính: một lò họ thiếu kiến thức, hai 


lä họ so häi và cuối cùng là bản tính có hữu thích trù trù, trì hoãn. 


1) Thiêu kiên thức về tien bạc 

Thật không may, rốt it người được до tao về quản lý tiền bạc. Trờ khi 
chuyên ngành học của bạn là tài chính hay kế toán, nhiều khä năng là 
bạn không học được chút gì về những phương pháp дийп lý tiền bạc 
khôn ngoan từ cha mẹ, hoy ở trường phổ thông, dai học. 

Trên thực tế, tôi biết nhiều người thậm chí còn không quản lý tiền bạc 


cá nhân nữa. Họ không kiểm soát chi phí, không biết mình hiện có bao 
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nhiêu tiền và không lên kế hoạch chi tiêu hàng tháng. Như một hệ quả 


tät yếu của những thói quen xấu về tiền bạc, họ thường vướng vào nợ 
nàn hoặc chỉ biết trông chờ vào đồng lương hàng tháng. Nếu một ngày 
nào đó họ mở công ty và mang những kỹ năng quản lý tiền kém cdi này 
vào kinh doanh thì đây sẽ lä một thắt bại “báo trước” ngay từ đều. Vì 
thé tôi dành cả chương näy để chia sẻ với bạn các kỹ năng cơ bản về 


việc quản lý tài chính một cách thông thạo. 


2) Sợ tiền bạc 


Chính vì không biết quản lý tiền bạc mä nhiều người sợ đối mặt với 
điều näy. Nhiều doanh nhân tám sự với tôi rằng họ rốt ngợi việc thường 
xuyên phải kiểm tra doanh số bán hàng, chỉ tiêu và những con số tài 
chính khác. Họ cảm thấy căng thẳng khi phổi xem xét và làm việc với 
những con số. Ho lo lắng khi nhận hóa đơn thanh toán vä càng căng 
thẳng hơn khi doanh thu không được như mong muốn. “Tôi không 
thạo tính toán” là một trong những lời bào chữa phổ biến nhất mä họ 
thường viện ra. 

Do уду, rốt nhiều người läng tránh việc näy vò giao phó cho người thôn, 
họ hàng hay một người bạn “đóng tin cậy”. “Mình không rành tính toán 
tiền bạc, thôi để cho Mary lo liệu vậy”. Nhưng tôi xin nhän mạnh điều 
này: néu bạn không nắm được số tiền mặt hiện có, doanh số bán hàng 
và các chi phí một cách tường tän mà giao cho người khóc, thì хас xuắt 
thắt bại của bạn là 95%! Nếu muốn thành công trong bát cứ loại hình 
kinh doanh nào, bạn phải vượt qua tâm lý e ngoi đó và bắt đầu quan 


tâm ngay đến tinh hình tài chính của công ty. 


3) Thích lần khân, trì hoãn 


Cuối cùng, rát nhiều chủ công ty mà tôi biết có xu hướng xem công việc 
tòi chính vä kế toán là thứ yếu. Họ luôn tâp trung vào nghiên cứu sän 


phẩm, cung cáp dich vụ, làm việc với khách hàng, quảng bá cho công 
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ty hay quỏn lý nhân sự. “Tôi không có thời gian lo việc só sách”, “Dë 


sau cũng được mä, con sô có chay mät đâu mä sợ”. 


Tắt nhiên, số sách của họ vì thế mä không được cập nhật thường xuyên. 
Họ chỉ biết đến doanh thu, chỉ phí và lợi nhuận của tháng 5 vào tháng 
91 Điều này cũng tương tự như việc một đội bóng rổ thi đấu mä đến hai 
tuần sau mới nhìn thấy bång điểm! Nếu bạn chơi một trận bóng rổ mà 
không biết tỉ số bao nhiêu, làm sao bạn biết mình đang thắng hay thua? 


Làm sao bạn biết được chiến thuột của mình có đúng hay không? 


Vâng, kinh doanh cũng giống như váy. Tát cả doanh nhân thành dat 
đều phỏi thường xuyên nhìn vòo bảng tỉ số. Bạn phải để mắt theo dõi 
và tính toán doanh thu, chi phí và dòng tiền hàng поду, hàng tuần, 
hàng tháng! Bằng những phần mềm hiệu quá với giá phải chăng như 


Microsoft Excel và Money, qi cũng có thể làm được việc này. 


THƯỜNG XUYEN THEO DÖI SÓ SÁCH, 
THAY ĐỔI CHIẾN LƯỢC KỊP THỜI ĐỂ 
ĐẠT ĐƯỢC MỤC TIỂU 


Các chỉ số tài chính cho biết công ty bạn có đi đúng hướng để dat 
được mục tiêu hay không. Vì vậy, nếu không theo dõi thường xuyên, 
công ty của bạn có thể đi chệch hướng và đến khi bạn phát hiện ra 
thì đã quá trê! 

Sau đôy lò một số trường hợp phổ biến đối với các công ty mới thành 
lập. Do không thường xuyên theo dõi chi tiêu, người chủ không biết 
rằng chi phí dä vượt quá ngân sách du trò. Đến cuối năm, khi anh ta 
phát hiện ra thì thấy minh đã bị lễ! Nếu biết điều näy ngay từ đầu, anh 
ta có thể tiên hành các bước cắt giảm chi phí, xoay chuyển tình thé để 


làm ăn có lõi. 
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Một trường hợp thông thường khác, người chủ không biết rằng doanh 


thu không tăng trưởng như du tính. Cũng như trường hợp trên, anh to 
chỉ phát hiện ra công ty chịu lỗ vào cuối năm. Một trong những cơ sở 
giúp công ty tôi thành công trong việc dat mục tiêu doanh thu và lợi 
nhuận hàng năm là vì chúng tôi theo dõi doanh số không phải mỗi 
tháng, mỗi tuần mà lä mỗi gió! Vào thời điểm “hàng” được bán tai quầy 
thu tiền, một tin nhắn sẽ được gửi tói giám đốc sản phẩm vò giám đốc 
điều hành của tôi trong vòng một tiếng. Trong bo tiếng sau, các con số 
này được nhäp vào hệ thống kä toán của công ty. Giám đốc điều hành 
của tôi sẽ nghiên cứu các bán báo cáo tổng kết doanh thu của tốt cå 


các don vị kinh doanh hàng tuần. 


Thời điểm doanh số bán hàng chưa dat chỉ tiêu trong tuần, chúng tôi 
sẽ xem xét, Һау đổi chiến lược và bắt tay vào làm ngay. Chúng tôi có 
thể đăng nhiều quảng cáo hơn, phát triển kênh tiếp thị mới, giới thiệu 
chương trình khuyến mäi đặc biệt, thúc đẩy nhân viên bán hàng có 


А x [x e JA А N R үш Á 
gäng hon vä làm mọi việc cán läm để tăng doanh só. 


BẠN CÂN BAO NHIÊU TIEN 

ja 9 A A 
DE MO MOT CONGTY? 
Nếu bạn dong trong quá trình thành lập công ty, có thể bạn së băn 
khoăn không biết mình cần bao nhiêu tiền. Nhiều người quan niệm 
rằng càn có thột nhiều tiền để xây dựng một công ty thành công. Thột 
ra, điều này tùy thuộc vào lĩnh vực bạn muốn kinh doanh. Một số ngành 
đòi hỏi những khoản đầu tu khổng lồ ban đâu trong khi rốt nhiều ngành 
khác cần rät ít vốn. 
Thät уду, tôi đã bắt đầu kinh doanh với số vốn gån như bằng không. 
Adam Khoo & Associates xuất hiện với chỉ 500 đô (tương đương 6 triệu 
đồng Việt Nam). Adam Khoo Leorning Technologies Group (AKLTG) 
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được thònh lập với 8.000 đô (thậm chí đó còn không phải là tiền cda 


tôi). Creatsoul Entertainment (kinh doanh sàn nhảy di động) ra đời với 
2.500 đô (chủ yếu để mua cóc thiết bị âm thanh/änh sáng cũ) và Event 
Gurus bắt đầu với 12.000 đô. Như váy, các ngành nghề kinh doanh 
này có điểm gì chung với nhau? Phải, tốt са đều bắt đầu theo kiểu 


“doanh nghiệp với doanh nghiệp (Business to Business) hoặc dịch vụ”. 


BỒN LOẠI HÌNH KINH DOANH CHÍNH 


Bon có thể kinh doanh bằng cách cung cáp dịch vụ hoặc sản phẩm (sản 
xuốt/bán lẻ) cho khách hàng. Kinh doanh sän phẩm thường cần nhiều 
vốn ban đầu (để mua nguyên vät liệu, xây nhà máy, vận hành máy móc 
hay mua hòng hóa nếu bón lẻ). Trong khi đó, kinh doanh dich vụ không 
đòi hỏi nhiều vốn như váy. Bạn có thể bán thời gian và công sức (cắt 
tóc, sửa chữa móy móc) hoy kiến thức (tư vấn, đào tạo, pháp lý). Do 
hàu hết tài sản là tài sản trí tuệ (ý tưởng và kiến thức của bạn), chi phí 
lớn nhät là tiền lương cho nhän viên. 

Công ty сба bạn có thể kinh doanh với đối tượng người tiêu dùng 
(Business to Consumer viết tắt là “B to C” hoy “B2C”) hoặc với các 
công ty khác (Business to Business, viết tät là “B to B” hay “B2B”). “B to C” 
như tiệm làm tóc, nhà hàng hay các trung tâm giáo dục thường cän 
nhiều tiền hơn để quảng cáo và thuê mặt bằng. Trong khi đó, các 
công ty “B to В” thường không cần tiền để quảng cáo và khuyến mãi. 
Hợp đồng kiếm được thường thông quo bán hàng trực tiếp, email hay 
điện thoại. Và do việc cung cáp dịch vụ thường được thực hiện tai vän 
phòng khách hàng, việc thuê mặt bằng cũng không quá cần thiết. 
Điểm bắt lợi của “B to B” là việc thanh toán thường được thực hiện 
trong khoảng 30-60 ngày sau khi sản phäm/dich vụ được cung cáp. 
Với các công ty “B to C”, việc thanh toán được thực hiện ngoy lập túc 
dưới dạng tiền mặt. Và đương nhiên lượng tiền cần cho hoạt động 
công ty sẽ được đảm bảo hơn. 
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Tóm lai, việc kinh doanh có thể chia thành 4 loai chính. 1) Kinh doanh 
sản phẩm “B to B”, 2) Kinh doanh sản phẩm “В to C”, 3) Kinh doanh 
dịch vụ “B to B” và 4) Kinh doanh dịch vụ “B to C”. 


Bỏng liệt kê dưới däy tổng kết điểm đặc thù của mỗi hình thức kinh 
doanh. Như bạn có thể thấy, kinh doanh dịch vụ “B to B” thường được 
bắt đầu với rät it vốn đầu tu. Tốt cả những gì bạn cần để läm việc tai 
nhà là một chiếc máy tính xách tay, một chiếc điện thoại di động và trí 


tuệ của bạn. 


Sản phẩm Т v 

(4) Sản pham “B to B” Sản phẩm “В to C” 
Dễ tăng quy mô А TI 

Chi phí không có định thấp Vi du: е a 

Chät luong döng déu Cung cấp thiết bị vän phòng Nhà hàng 

T Phân phối phần mềm chuyên nghiệp | Thucphäm dinh dưỡng 
Мы Cung dip máy tính văn phòng bà J vi dung 
Сірата has Gia cóng hàng hóa xuät khäu Сиа hàng bán lẻ 

i vu Dich vu “B to B” Dịch vu “B to С” 


Chi phí ban đầu thấp Ví dụ: Ví dụ: 

Không cần hàng hóa Công ty thiết kế trang web Tiệm làm tóc 

B Công ty tư vấn nhân sự/tuyển dụng Trung tâm ngoại ngữ 
Khó tăng quy mô hơn Công ty quảng cáo Sửa chữa điện máy 


Chi phí không cố định cao hơn Công ty đào tạo doanh nghiệp 
Khó đảm bảo chất lượng hơn 


“B to B” “B to C” 
(+) (+ 
Chi phí quáng cáo & Кһиуёп mài thäp hon Thanh toán truóc bäng tiën mät 
Bán hàng dua vào quan hë Khóng có no xäu 
Bán hàng nhanh 
е! (0 
Thanh toán từ 30-60 ngày Chỉ phí quảng cáo/khuyến mãi cao 
Dự phòng nợxấu Vị trí bán hàng hay văn phòng rất quan trọng 
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CHUA BAO GIỜ VIỆC MỞ MỘT CÔNG 
TY LAI THUẬN LỢI NHƯ NGÀY NAY 


Thät may, việc mở kinh doanh riêng ngày noy rẻ hơn nhiều so với bắt 


cứ thời điểm nào trong lịch sử. Trong quá khứ, bạn cần nhiều tiền để 
mua vät liệu thô, xây dựng vän phòng/nhà xưởng, mướn công nhân 
và quảng cáo. Ngày nay, nhờ kỹ thuột tiên tién, bạn hoàn toàn có khá 
năng xäy dựng một cơ nghiệp triệu đô với số vốn khiêm tốn ban dàul 
Tốt cả những gì bạn cần lò một chiếc máy tính xách toy, một chiếc điện 
thoại di động vò tắm danh thiếp để bắt đầu kiếm tiền. Trong thời doi 
thông tin hiện nay, bạn có thể bán những sän phẩm trí tuệ/kỹ thuột số 
hay dịch vụ mà không tốn chi phí sản xuất. Bạn có thể ngồi nhà mä vẫn 
bón hàng được cho cỏ thế giới nhờ vào sức mạnh của Internet. Bạn có 
thể quảng cáo công ty соба mình (trên Internet như blog, mạng xá hội), 
tự làm phim guäng cáo (chiếu trên Youtube), và gửi häng trăm подп 
email để tiöp cận một lượng khách hàng khổng lồ miễn phí. Co hội quả 


là vô tän! 


LÀM THÊ NÀO ĐỀ MỞ MỘT CÔNG TY 
VỚI SÔ VỐN KHIEM TÖN BAN ĐẦU? 
Cho dù bạn quyết định kinh doanh dưới hình thức nào, hãy để tôi chia 


sẻ với bạn một số chiến lược sáng tạo nhằm giúp bạn giảm tối đa vốn 
đầu tư ban đầu. 


1) Chien lược phát triển chậm mà chắc 


Có hai cách để thành lộp một doanh nghiệp. Cách đầu tiên là “trình làng 
än tượng”, có nghĩa là bạn phát huy tổng lực để gây tiêng vang ngay tv 
đều bằng cách huy động thột nhiều tiền, thuê toàn những “ngôi sao” về 
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làm việc, më văn phòng ngoy giữo trung tâm và tắn công vòo thị trường 


với những chiến lược tiếp thị chớp nhoáng. Với chiến lược này, bạn càn сё 
núi tiền và không được phép mắc một sai lầm nhỏ nào. Nếu thành công, 
bạn sẽ thu về hàng triệu đô doanh thu và chiêm lĩnh thị phần rốt nhanh. 
Nếu thắt bại, công ty bạn sẽ sụp đổ chỉ sau một đêm. 


⁄ 


Bản thân tôi thích phương châm “chậm mà chắc” hơn. Hãy bắt đầu 
một cách từ tốn và phát triển từng bước. Tắt nhiên bạn không thể kiếm 
được hàng triệu đô doanh thu trong buổi đầu, nhưng đổi lại bạn có 
thể thử nghiệm các chiến lược kinh doanh của mình vò cải tiến nó 
trước khi công ty (thử thách) phót triển quó †o và quá tốn kém không 
thể quản lý nổi. 

Khi mới mở AKLTG, tôi biến nhà mình thänh văn phòng vä chỉ tuyển một 
nhân viên duy nhät. Tôi bắt đầu với các khóa đào tao cho các trường 
học. Bằng cách này, tôi không сап phải đăng quảng cáo (bón trực tiếp 
cho các trường) hoy thuê phòng ốc đắt tiền để tổ chức khóa học vì tắt 
cả các lớp đều được thực hiện tại trường. Do đó, với chỉ 8.000 đô, tôi 
có thể vän hành công ty vä tao được doanh thu dù chậm nhưng chắc 
chắn. Khi có cơ sở tin rằng mô hình hoạt động của mình lä đúng, tôi 
möi tu tin mó rộng kinh doanh. 

Sou đó, tôi từ từ tiết kiệm và dùng tiền kiếm được để tuyển thêm nhôn 
viên, thuê văn phòng, địa điểm giảng day vò đăng quảng сао trên 
báo. Với phương châm “lấy më rán më” (lấy lợi nhuận kiếm được đầu 
tư ngược vào công ty), tôi phát triển công ty một cách vững chắc, kiếm 
được сас đối tác và chỉ trong vòng sáu năm, chúng tôi đã có nguồn 
doanh thu 20 triệu đô mỗi năm. Để vận hành công ty ngày hôm noy, 
chúng tôi mắt khoảng 400.000 đê chi phí cố định hàng tháng và càn 
tổng cộng 1,2 triệu đô (tài sän và tiền mặt) để hoạt động mỗi ngòy. 
Tờ câu chuyện có thột của mình, tôi muốn bạn tin rằng, việc bắt đầu 
một công ty nhỏ vä gây dựng nó thành một công ty đứng đầu thị trường 
với hàng chục triệu đô doanh thu là điều hoàn toàn khá thi. Thật váy, 
Creative Technologies (doanh số một triệu đô Mỹ) của Lim Wong Ho 
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chỉ có số vốn ban đầu lä 6.000 đô vä Hewlett Packard (doanh số 104 tỉ 
đô Mỹ) cũng được bắt đều chỉ với 538 đô Mỹ. Tương tu, Sony International 
của Akio Morita có số vốn ban đầu dưới 5.000 đô Mỹ. 


2) Duy trì chỉ phí không cô định 

Một cách khác để giảm rủi ro và cần ít vốn là giảm thiểu chi phí có 
định, thay vào đó lò những khoản chi không cố định. 

Chi phí có định là những khoản chi mà bạn phổi trả hàng tháng bắt kể 
bạn có bán được hàng hoy không. Chi phí có định lớn bao gồm lương 
nhôn viên và tiền thuê văn phòng. Nếu bạn bắt đầu kinh doanh với 
chi phí cố định cao, bạn cần vốn ban đầu đủ lón (tien mät) để trå các 
khoản này hàng tháng cho tới khi bạn có khoản thu đầu tiên. 

Trong khi đó, các chi phí không cố định chỉ phát sinh khi sän phẩm bán 
được. Nói cách khác, bạn chỉ phäi trå các khoản này khi thu được tiền 
từ việc bán hàng. Bằng cách này, bạn tốn rốt it vốn ban đều để trang 
tråi hoạt động cho công ty. 


Ví dụ, khi tôi mới mó Event Gurus với hơi đối tác khác, chúng tôi không 
dùng nhiều tiền để mua sắm các thiết bị âm thanh ánh sáng cho việc tö 
chức sự kiện, vì sẽ tốn từ 20.000 đô đến 30.000 đô. Ngược lợi, chúng 
tôi thuê các thiết bị này (mät từ 1.000 đô đến 1.500 đê) khi có sự kiện. 
Thay vì tuyển nhân viên làm việc toàn thời gian, chúng tôi thuê những 
kỹ thuột viên, DJ, người dẫn chương trình làm nghề tự do vä chỉ phỏi trå 
cho họ khi thu được tiền tù một sự kiện. 

Khi mới bắt đầu AKLTG, tôi cùng đối tác không hề mua hay thuê trung 
tâm dào tạo để tổ chức сас khóa học và hội thäo. Nếu làm váy, sáu 
thóng đầu tiên có thể ngốn củo chúng tôi từ 100.000 đô đến 200.000 
đô vào tiền thuê vò sửa sang phòng óc. Với số tiền 8.000 đô khiêm tön 
ban đầu, chúng tôi phải linh hoạt và sóng tạo. Chúng tôi tổ chức các 
khóa học tại khách sạn hoặc câu lạc bộ. Mỗi län tổ chức chúng tôi phổi 
trå từ 1.000 dó đến 2.000 đô, nhưng chỉ khi nào có sự kiện mò thôi. 


Bí Quyết Gäy Dựng Cơ Nghiệp Bac Tỷ 


Wwww.toitaigioi.com 


http://sach.tc 
Trân Đăng Khoa - Llóng Xuân Vụ - Trương Việt Hương 


Khi công ty lớn dän và có của ăn của để, bạn có thể chuyển dàn các 
chi phí không cố định thành chi phí cố định, bởi vì chi phí cố định sẽ 
giảm đi khi công ty phát triển. Mặc dù chi phí không cố định giúp bạn 


không phải “gồng” lên kiếm vốn ban đầu, nhưng nó khá lò đắt trong 
mối tương guan với chi phí cố định, vì bạn trả theo tung sự kiện. Do đó, 
khi dä đủ mạnh, tôi bắt đầu thuê trung tâm dào tao và tuyển nhân viên 
toàn thời gian. 


3) Khoán việc cho bên ngoài 


Giả sử bạn muốn mở một công ty quảng сао. Bạn biết rằng chi phí thuê 
văn phòng, sắm máy tính và cóc thiết bị văn phòng khác sẽ “ën” vào 
vốn hàng trăm ngàn đô. Ngoài ra, bạn cũng cần khoảng 50.000 đô 
một tháng để trả cho đội ngũ chuyên viên viết quảng сао, thiết kế my 
thuột, lên kế hoạch truyền thông vò nhân viên hành chính trước khi có 
được khách hòng đầu tiên. 

Tuy vậy, bạn vẫn có cách cắt giảm số vốn ban đầu: hãy khoán toàn 
bộ công việc cho những người làm nghề tự do trong nước hoặc ngoài 
nước! Với sức mạnh Internet và công nghệ, bạn có thể khoán bắt cứ 
khâu nào trong hoạt động kinh doanh của bạn cho môt đội ngũ chuyên 
nghiệp với chi phí chỉ bằng một phần nhỏ so với việc lập ra dày đủ các 
ban bệ trong công ty. 

Ví dụ, nếu bạn giành được một hợp đồng thực hiện một chiến dịch 
quỏng cáo cho khách hàng tù khâu ý tưởng, thiết kế dän dän dựng 
chương trình, bạn có thể truy cập chợ trực tuyến của những người läm 
nghề tự do tại www.elance.com hay www.workoholicsforhire.com. Đăng 
thông tin về dự án củo bạn, tuyển chọn vò giao hợp đồng cho êkíp nào 
đáp ứng được yêu cầu của bạn. Khi hoàn thành dự án, bạn có thể nhân 
trọn gói 20.000 đô từ khách hàng mà chỉ phải trå cho những người bạn 
thuê 10.000 đô (ví dụ väy), và thê là bạn bỏ túi 10.000 đô (50% ti lệ 
lợi nhuận). Cứ như vậy vòi lần, bạn sẽ tích lũy đủ tiền để tuyển nhân viên 
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BSYS Innovations 4$ 


Specialized In Website Designing, Programing... Wa 
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& 
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Như bon có thể thấy từ hình chụp trang web bên trên, bạn có thể dùng 
biện pháp này với các ngành kinh doanh khác nhau như thiết kế trang 
web hay phát triển phần mềm. Bài toán đối với chủ doanh nghiệp lò 
không những bạn cần giảm số vốn bon đầu đến mức tháp nhät mä còn 


phải có gắng kiếm được cäng nhiều lõi càng tốt. 


4) Sách lược “nấu cháo rìu” — để khách hàng và 
nhà cung ứng trang trải mọi chỉ phí 

Bạn đã nghe câu chuyện nấu cháo пи chưa nhỉ? Ngày xua, có môt 
người khách bộ hành, sau một ngày ròng rõ, gối mỏi, chân chön, bụng 
đói, anh cảm thấy như bắt được vòng khi thấy làn khói bốc lên từ ngôi 
nhà nhỏ nằm đơn độc ngoài bìa rừng. Chàng trai gõ cửa hỏi xin chủ 
nhà một chỗ ngủ và một bữa lót dạ, nhưng ông chủ dáng vẻ phương 


phi béo tốt dä phũ phàng đóng sộp cửa lại trước mũi anh. 
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Vị khách khôn ngoan biết rằng không nên ky kèo với một người no đủ, 


không biết thế пао là cái đói cái rét cái mệt của những chặng đường 
trường. Anh nhặt máy cành khô, kiếm được một cái nồi mẻ ở góc hàng 
rào rồi múc nước đổ vào dày nồi và nhóm lửa đun. Ông chủ nhà thấy 
khách lúi húi nhóm bếp bên ngoài thì láy làm tò mò lắm, ông thò đầu 
ra ngoài cửo số hỏi: 

“Này anh kia, anh làm cái gì йду?” 

“À, tôi nấu món cháo пи ấy mà.” 


“Cháo пи à, tôi chua nghe thấy di nấu cháo nu bao giò! Thế nó có 
ngon không?” 

“Rõ thật ông sống hoài sống phí. Đó là món ngon nhất đáy, đặc biệt là 
trong một ngày mùa đông rét mướt thế này.” 

Được một lúc anh gõ cửo, hỏi xin một nắm дао vì anh lő tay đổ quá 
nhiều nước. Thương tình, bà chủ nhà mang га cho anh một chén gạo 


À R / N А. 
dày. Anh dó cả chén дао vào nói. 


Một lúc sau anh lại gõ cửa xin chủ nhà một it muối, vì cháo hơn nhạt. 
Lúc sau nữo lä một chút dàu än, rồi tiêu và cuối cùng là hành. Cô con 
gói ông chủ nhà còn cho anh thêm máy quả trứng gò. Bây giờ thì mui 
thơm quyến rũ của nồi chao hành bốc lên nhức cå mũi, ông chủ nhà 
không thể chịu nổi, bèn mở cửa chạy ra xin nếm thử một miếng. Tắt 
nhiên, vị khách của chúng ta không “keo kiệt” như ông chủ nhà, anh 
mượn chén bát тос ra mời mọi người nếm thử. Ăn xong ai cũng tắm 


tắc, sao trên đời lại có món cháo пи ngon đến thé! 


Trong kinh doanh, bạn cũng có thể học tập chiêu nòy của người khách 
thông minh kia, bởi vì khi bạn không có nhiều vón để bước vào kinh doanh, 
bạn cần phổi động não để kiếm tiền dáp ứng nhu cầu của công ty. 
Vi dụ, bạn càn tiền để mua hàng hóa, nguyên vät liệu, trả lương cho 
nhôn viên, trả tiền thuê văn phòng trước khi thu tiền lại được (từ việc 


bán hàng). 
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Để “nấu cháo пи”, bạn hãy làm sao khiến khách hàng trå tiền trước 


cho bạn. Bằng cách này, bạn có một khoản tiền đủ để trang träi hoat 
động củo doanh nghiệp. Trong thực tế, sách lược “nấu cháo rìu” thông 
dụng hơn bạn tưởng, nó được áp dụng trong những lĩnh vực như thiết 
kế nội thắt, trung tâm thể hình, trung tâm dào tao... Trong những lĩnh 
vực khác, bạn hãy làm hết sức để thuyết phục khách hòng trỏ tiền trước 
khi giao hàng để hưởng khuyến mái nhiều hơn. 

Đồng thời, hãy tạo mối quan hệ tốt với nhà cung ứng để họ cho phép 
bạn trå châm, chẳng han sau 90 поду. Nói cách khác, bạn có thể dùng 
tiền kiếm được sau khi bán hàng để trà cho bên cung ứng, giảm nhu 


cầu cần tiền cho hoạt động kinh donh. 


5) Trả lương bằng cổ phiếu và lợi nhuận 


Một trong những chi phí tön kém nhất trong kinh doanh là chi phí nhân 
sự. Thay vì trả lương bằng tiền mặt, hãy đề nghị đối tác vò nhôn viên 


nhận lương bằng cổ phiếu hoặc phän trăm lợi nhuận sau mỗi dự án. 


TÍNH TOÁN CHI PHÍ BAN ĐẦU CỦA 
CÔNGTY 


Bước tiếp theo trong quản lý tòi chính bạn cần tính ra tổng vốn khởi đầu 
cho công ty. Tổng vốn khởi đầu bao gồm: Chi phí ban đều vò Chi phí 
có định trong ó tháng đầu tiên. 


Tổng vốn khởi đều = 


Chi phí bon däu + Chi phí сб dinh cho 6 tháng 
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a) Dự tính chi phí ban đầu 


Thông thường, trong bước đều thành läp công ty, bạn phổi dự tính 
những chi phí ban đầu tối thiểu như sou (áp dụng cho Singapore): 


Hang mục Chi phí dự tính 
Däng ky kinh doanh 200 - 300 đô 

Máy tinh/Phän mềm 1.700 dö/mäy tính 
Móy photocopy 200- 300 đô 


Sửa sang văn phòng 10.000 - 25.000 đô cho 100 m? 
Đột cọc tin thuê vän Gió thuê mỗi tháng x 2 
phong (2 tháng) 


Phát triển/nghiên cứu Tùy †trường hop 
sàn phám (R&D) 


*Nếu ар dung các phương pháp mà tôi dä nêu ra như làm tai nhà vä 
thuê người làm nghề tự do, bạn có thể giảm được các khoản chi phí 


này một cách đáng kể. 


b) (hi phí có định cho sáu tháng 


Bên cạnh cóc chi phí thành lập trả một län, bạn cũng cần có đủ tiền để 
đảm bảo cóc chi phí сб định cho sáu tháng. Trong trường hợp doanh 
số bán hàng và tiền không thu về được sớm như du tính, bạn càn phái 
có đủ tiền để tiếp tục hoạt động 

Hãy sử dụng các phần mềm như Microsoft Excel để dự tính chi phí cố 
định trong sáu tháng hoat động. Trong trường hợp xốu nhất, bạn không 
kiếm được một hợp đồng bán hàng nào, đó là số tiền bạn sẽ cần để 
đảm bảo hoạt động hàng tháng. 


Sau đôy là một số chi phí cố định phổ biến đối với một công ty: 
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Chi phi cö dinh 

Thuê vän phòng & điện nước Уап phòng phám 
Vän chuyền Cước viễn thông 
Thuê thiết bị Lương nhôn viên 
Quỏng cdo vò khuyến mỗi 


CÁC PHƯƠNG PHÁP HUY ĐỘNG VỐN 


Sau khi dä dự toán tổng số tiền cần 
thiết để mó công ty, bạn phải tìm 
cách huy động vốn. Tôi tin rằng 
cách tết nhất để huy động vốn là ty 
để dành tiền. Bằng cách näy, bạn s+ 
không cần phải chia sẻ cổ phàn 
cũng như lợi nhuận kinh doanh 


quá nhiều lúc đầu, hoy phái chịu 


một khoản nợ nào. 

Tôi cũng tin rằng, cách tết nhất là bạn hãy làm việc cho một công ty 
hàng đầu trong lĩnh vực bạn muốn kinh doanh từ một đến hai năm 
trước khi mó công ty riêng. Hãy nghĩ đây là cơ hội vừa được trå công 
vừa được học hỏi. Khi làm việc cho những công ty tốt nhốt, bạn có cơ 
hội mô phỏng các chiến lược quản lý, quy trình hoạt động, chương trình 
tiếp thị và phương cách quản lý nhân sự hiệu quả trong lĩnh vực cụ thể 
của bạn. 

Nếu, vì một lý do nào đó, bạn quyết định mở công ty với một số vốn khá 
lớn (nhiều hon 200.000 đô) và cần nguồn vốn bên ngoài, váy thì bạn 


chỉ có hai cách để huy động vốn: hoặc là bán một phần cổ phần trong 
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a) Bän cö phän (vön) 


Đây là phuong pháp tim người khác đầu tư tiền vào công ty bạn, đổi lại 
bạn phải nhường cho họ một phần sở hữu công ty. Ưu điểm của phương 
pháp näy là nếu công ty kinh doanh lễ hoặc phá sản, bạn không có 
nghia vụ phäi trả lại phần vốn đầu tư. Trong trường hợp này, nhà đầu 
tư là người chịu rủi ro chứ không phải bạn. Đương nhiên, nhược điểm 
là bạn phải chia sẻ một phàn sở hữu củo công ty và lợi nhuận khi công 
việc kinh doanh có lãi. 

Lời khuyên của tôi là chỉ bán cổ phần cho ban quán trị công ty, các đối 
tác sáng lập hoy nhà đầu tư đóng vơi trò chủ động và mang lại giá trị 
cho công ty. Khi có cổ phần trong công ty, họ sẽ có động lực làm việc 
tết để đảm bảo kinh doanh thành công. Cuối cùng, néu không còn sự 
lya chọn nào khác, bạn hãy láy vốn tù nhà đầu tư bên ngoài. 

Câu hỏi được đặt ra là nên định giá công ty thế nào vò nên bán di bao 
nhiêu phän trăm cổ phần cho mỗi đồng vốn đầu tư. Đối với một công 
ty mới mở, tổng gió trị của công ty lä tổng vốn đầu tu vào. 

Ví dụ, nếu bạn bỏ vào 50.000 đô và John (một nhà đầu tư bên ngoài) 
cũng bỏ vào 50.000 đô, theo nguyên tắc, công ty được định giá 
100.000 đô. Điều này cũng có nghĩa là bạn sở hữu 50% cổ phần và 
John nắm 50% còn lại. “Nhưng tôi bỏ thời gian läm cho công ty, còn 
John không làm gì cå, tôi có thể nắm nhiều cổ phần hon không?”. Về 
nguyên tắc, câu trả lời là KHÔNG! 

Trong kinh doanh, bạn nên luôn luôn tách biệt quyền sở hữu và quyền 
của nhân viên. Quyền sở hữu bắt nguồn từ việc bạn đầu tu bao nhiêu 
tiền vào công ty. Nếu làm việc cho công ty, bạn lập tức trở thành nhân 
viên của công ty, vì vậy bạn sẽ được hưởng lương hàng tháng, thưởng 
và các chế độ ưu đối khác với tư cách là người làm việc cho công ty. 
Vi dụ, bạn thỏa thuộn với John (người đồng sở hữu công ty) rằng bạn 
sẽ được trả lương 7.000 đô/†háng (căn cứ vào mặt bằng lương trên thị 
trường) với vai trò là giám đốc điều hành. Nếu công ty không có tiền để 
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trå ngay (và bạn đồng ý), bạn sẽ được trå lương vào cuối năm (84.000 


đô/năm) khi công ty bắt đầu có khoản thu. Giỏ sử, sau một năm công 
ty kiếm được 100.000 đô sou thuế. Ngoài tiền lương bạn còn được 
hưởng thêm ba tháng tiền thưởng (21.000 đô) theo quy định ban đầu. 
79.000 đô còn lại sẽ được chia đều giữa bạn và John như lò tiền cổ túc 
hoặc có thể dùng để tái đầu tu vào công ty. 


b) Vay tiền (nợ) 


Bên cạnh việc bán cổ phần để huy động vốn, một giải pháp khác là 

vay tiền. Uu điểm củo phương pháp näy lò khi công ty bắt đều sinh lợi, 

bạn sẽ được hưởng 100% lợi nhuận mà chỉ trả một khoản tiền nhỏ cho 
số tiền đi vay (lõi suất ngân hàng). Bạn sẽ giữ được quyền sở hữu công 

ty 100%. 

Nhược điểm lò nếu việc làm ăn thất bát, bạn phổi hoàn trẻ lại khoản 

nợ. Mặc dù công ty đứng ra voy tiền chứ không phải cổ đông, hàu hết 

chủ nợ yêu cầu са nhân chịu trách nhiệm trå nợ hoặc thé cháp. 

Về cơ bản, có hơi cách vay vốn, đó lò: 

1. Voy tiền từ bạn bè vä người thân, dám bäo rằng họ không phải là 
những người cho voy nặng lõi và có thể chịu được việc mốt tiền (dä 
có nhiều bi kịch xảy га khi các bác cha mẹ lớn tuổi đem hết số tiền 
dành dụm và dưỡng giò cho con cháu vay làm kinh doanh để rồi 
trắng toy khi công việc kinh doanh thắt bại.) 


2. Vay ngân hàng 
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BA LOẠI BÁO CÁO TÀI CHÍNH 
TRONG KINH DOANH 


Tôi dä đề cập đến những vän đề tài chính cơ bản trong giai đoạn đầu 


mó công ty, bôy giờ chúng ta sẽ tập trung vào vän đề quản lý tiền bạc 
khi công việc kinh doanh bắt đầu đi vào hoạt động. 

Cũng như thời còn đi học, vào cuối năm học, mỗi học sinh đều được 
phát học bạ trong đó ghi điểm tổng kết các môn học, một công ty cũng 
có ba loại báo cáo, cho biết công ty hoạt động như thế nào vò có đạt 
được cóc mục tiêu tài chính hay không. Ba bảng báo cáo tòi chính bao 
gồm: 1) Bảng Báo Cáo Kết Quả Hoạt Động Kinh Doanh, 2) Bảng Côn 
Đối Kế Toán, và 3) Bảng Báo Cáo Lưu Chuyển Tiền Tệ. 


Bảng Báo Cáo Kêt Quả Hoạt Động Kinh Doanh 
Bỏng Báo Cáo Kết Quả Hoạt Động Kinh Doanh (còn gọi là Báo Cáo 
Lãi Lö) cho biết công ty dat được doanh thu bao nhiêu (doanh số bán 
hàng), chi tiêu thế nào (tổng chi phí) và lợi nhuận còn lai ra sao. Bảng 
báo cáo näy được tính toán trong một khoảng thời gian nhất định như 
hàng quý (3 tháng) hay hàng năm. 

Dưới đây là một Bảng Báo Cáo Kết Quả Hoạt Động Kinh Doanh giản 
lược. Hãy xem xét các thành phän quan trọng trong bång báo сао này 


và những gì bạn cần chú ý để xây dựng một công ty thành công. 


Bí Quyết Gäy Dựng Cơ Nghiệp Bac Tỷ 


WWw.foiftaigioi.com 


http://sach.to 


Trän Däng Khoa - Uöng Xuän Vy - Truong Viet Huong 


Cöng ty TNHH Thöi Trang - Bäng Bäo Cäo 
Köt Ouä Hoat Dóng Kinh Doanh Hàng Näm 


Doanh thu 

Khấu trừ: 

Giá vốn hàng bán 
Lợi nhuận gộp 


Khấu trừ: Chi phí cố định 
Bán hàng và tiếp thị 
Lương nhân viên 
Vận chuyển 
Cước viễn thông 
Thuê mặt bằng 
Khấu hao tài sản cố định 


Tổng chỉ phí cố định 
Lợi nhuận trước thuế 
Khấu trừ: Thuế thu nhập 
Lợi nhuận ròng 


* Số trong ngoặc đơn là số âm 


1.000.000 đô 


(400.000 đô) 
600.000 đô 


(50.000 đô) 
(200.000 đô) 
(36.000 đô) 
(7.200 đô) 
(36.000 đô) 
(16.800 đô) 


(346.000 đô) 
254.000 đô 
(50.800 đô) 
203.200 đô 


Chúng ta Һау cùng tim hiểu về một vài con số quan trọng trong Bảng 


Báo Cáo Kết Quả Hoạt Động Kinh Doanh. 


1) Doanh thu 


Con số đầu tiên bạn phỏi chú trọng là doanh thu, còn gọi là doanh số 


bán hàng, tức là số tiền công ty kiếm được trong một khoảng thời gian 


nhät định. 


Doanh thu = Giá mỗi đơn vi sản phẩm x Lượng đơn vi sän phẩm bán được. 


Do đó, nếu công ty bán được 10.000 bộ quần áo, mỗi bộ trị giá 100 
đô, doanh thu củo bạn sẽ dat 1.000.000 đô. Trong thực tế, công ty của 
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/ R a X N R N А л ‚М , + Z А. 
bạn có thể có nhiêu dòng sän phẩm vä dịch vu với nhiêu mức giá đổi 


với mỗi địa phương và đơn vị kinh doanh khác nhau. 

Để xây dựng một công ty thành công, bạn phổi hướng tới chỉ tiêu tăng 
trưởng doanh thu 20% một năm. Tü đầu năm, bạn phải đặt ro chỉ tiêu 
doanh thu và liên tục theo dõi doanh số bán hàng dat được hàng тийп, 
hàng tháng vò hàng quý để đảm bào bạn đang di đúng hướng vò dat 


được mục tiêu dë ra vào cuói năm. 


Xúc lập chỉ tiêu doanh thu và theo dõi doanh số bán hàng 
thường xuyên 


Khi tôi mới bắt đầu công ty của mình, chúng tôi đặt ra một mục tiêu 
táo bạo: dat doanh thu một triệu đô một năm (бс là 83.000 đô một 
thóng). Với giá học phí trung bình 2.000 đô/người, chúng tôi cần 500 
học viên để dot được mục tiêu này, tức là 41 học viên một tháng vò 10 


học viên một tuần. 


Vì vậy, hàng tuần chúng tôi theo dõi doanh số bán hàng rót sót sao. 
Nếu thấy doanh thu thắp hơn mục tiêu, chúng tôi sẽ cải thiện chiến lược 
và thực hiện nhiều biện pháp để đưa con số tăng trở lại. Ví dụ, chúng 
tôi sẽ thay đổi tiêu đề của mẫu quảng cáo, tạo nhiều kênh tiếp thị mới, 
thử nghiệm một đợt khuyên mối mới, thay đổi cách giới thiệu khóa hoc, 
tién hành các biện pháp hó trợ khách hàng mới, động viên đội ngũ bán 
hàng (bạn dä học được tốt cả các chiến lược tiếp thị näy trong chương 
5 vò 6). 

Мас dù những điều này nghe có vë quá hiển nhiên, nhung trong thực 
tế rát nhiều doanh nghiệp không đặt mục tiêu doanh thu hàng năm cụ 
thể, hoặc không theo dõi doanh số bán hàng thường xuyên. Họ chỉ cặm 


cui làm việc và tưởng rằng cuối năm họ sẽ được đền bù hậu hinh! 
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2} Giá vốn hàng bán 


Con số thứ hơi mà bạn phải liên tục theo dõi là giá vón hàng bán, cũng 
được biết đến như chi phí bán hòng (đối với những công ty cung cáp 
dịch vụ mà không có sản phẩm cụ thể). Con sä näy dai diện cho tät cả 
chi phí trực tiếp tao ra sän phẩm hoy dich vụ để bán. Nó có thể bao 
gồm: lương nhän viên, vät liệu thô, chi phí cho nhà cung ứng, chi phí 
sản xuốt, giá Бап sỉ hàng hóa v.v... 

Ví dụ, nêu chi phí để moy một bộ quần áo là 40 đô và bạn bán được 
10.000 bộ, thì tổng giá vốn häng bán của bạn sẽ là 400.000 đô. Để 
dat mức täng trưởng lợi nhuận hàng năm, bạn phỏi thường xuyên do 
lường giá vốn hàng bán và có những biện pháp càn thiết để duy trì 
hoặc giảm con số näy. Điều quan trọng là phải dám bào chất lượng sän 
phẩm mà vẫn có thể giảm giá vốn hàng bán. 

Ví dụ, bạn có thể tim các nguyên vät liệu rẻ hơn, khoán việc lắp ráp, gia 
công cho các đối tác có chi phí thắp hơn, hoặc sử dụng kỹ thuật mới để 


tăng hiệu quỏ hoạt động. 


Liên tục theo dõi và duy trì giá vốn hàng bán 


Trong công ty của tôi, CEO và các giám đốc đều được đào tao để theo 
dõi chi phí bán hàng hàng tuần, hàng tháng và hàng quý. Trong ngành 
kinh doanh dịch vụ như chúng tôi, chi phí để cung cáp dịch vụ (dịch vụ 
dào tao) bao gồm chi phí vận chuyển, tiền thuê dia điểm, thuê trang 
thiết bị và thù lao cho các chuyên gia đào tao. Chỉ khi bảo đảm được 
mức chi phí tháp nhất, chúng tôi mới có thể chắc chắn rằng minh có thể 
đạt được mục tiêu lợi nhuận trong năm. 

Xin nhắc lại, nhiều công ty thắt bại vì người chủ bỏ qua khâu theo dõi 
chi phí sản xuất. Hệ quả tốt yếu là họ sẽ chi tiêu nhiều hon du tính và bị 


mät tiền cho mỗi län bán được häng! 
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3) Loi nhuän göp 


Néu Бап bán 10 bó дийп ао vói giá 100 dó vä chi phí sän xuät möt 
bô là 40 dó (giá vón hàng bán), thì lợi nhuận góp сба bạn sẽ là 60 dó. 
Nếu bạn bán 10.000 bộ thì lợi nhuận góp lä 600.000 đô. 


Lợi nhuận góp = Doanh thu — Giá vốn hàng bán 


Con số này cho biết: công ty của bạn có thể bán sän phäm/dich vụ 
với giá bao nhiêu dựa trên chi phí tạo ra sản phäm/dich vụ. Bằng cách 
tăng gió dän dän vä giảm thiểu giá vốn hàng bán, bạn sẽ có thể tăng 


lợi nhuận абр lên. 


Nhäm tới tỉ lệ lợi nhuận góp cao 


Bạn có thể biết được lợi nhuận góp củo bạn có đủ coo hoy không 
bằng cách thể hiện nó dưới dạng phàn trăm, được gọi là tỉ lệ lợi 


nhuộn gộp. 


Lợi nhuận gộp А 


Ti lệ lợi nhuận góp = 100% 


Doanh thu 


Trong trường hop näy, ti lệ lợi nhuận góp của công ty Thời Trang là 
60%, có nghĩa là cứ mỗi 1 đô bán được, công ty kiếm được 0,6 đô. 

Để xäy dựng một công ty sinh lợi, bạn phải đảm bảo tỉ lệ lợi nhuận góp 
сао hơn mặt bằng chung trong ngành. Một công ty chỉ có thể duy trì tỉ 
lệ lợi nhuận góp сао (trên 25%) trong 5-10 năm nếu họ có lợi thế cạnh 
tranh lâu dài và sản phẩm đo dọng. Điều nòy cũng có nghĩo lò đối thủ 


không thể giành mốt thị phần của họ. 
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4) Chi phí có định (còn gọi là Chi phí hoat động] 


Bên cạnh chi phí sän xuät häng hóo/dịch vụ, bạn cũng phỏi chịu thêm 


các chi phí cố định cho hoạt động kinh doanh hàng tháng, bao gồm: 
chi phí bán hàng và tiếp thị, tiền lương có định, thuê văn phòng, cước 
viễn thông, phí vận chuyển, nghiên cứu vò phát triển (R&D) và khấu hao 
tài sản cố định. 

Bạn không những phải theo dõi doanh thu thường xuyên, mà còn phải 
để mät đến các chi phí сб định nữa. Từ đầu năm, bạn phäi lên ngán 
sách cho các chi phí cố định của công ty và theo dõi khoản chi phí näy 
hàng tuần và hàng tháng, đảm bảo rằng các khoản chi không vượt quá 
ngôn sách. 

Tôi chứng kiến nhiều công ty thắt thoát tiền bạc đơn giản vì người chủ 
không theo dõi và quản lý chi phí сб định hàng tháng của công ty. Đến 
lúc họ phát hiện ra chi tiêu quá lế vào cuối năm thì dä quá trễ. Lợi 


nhuận vì thế mò bị giảm đi rät nhiều. 


5) Lợi nhuận ròng 


Lợi nhuận ròng lò số tiền bạn thät sự kiếm được sau khi trừ tốt cå chi 
phí, kể cả thuế. Đây là lợi nhuận mà bạn có thể dùng để trå cổ túc hoặc 


tái đầu tu vào kinh doanh. 


Lợi nhuận ròng = Doanh thu — Giá vốn hùng bún 


— (hi phí cố dinh — Thuế 


Mục tiêu lớn nhất của một doanh nghiệp thành công lò duy trì mức tăng 
trưởng lợi nhuộn ròng it nhất 20% mỗi năm. Xin nhớ rằng, bạn chỉ liên 


tục dot được điều này bằng cách tâp trung nỗ lực tăng doanh thu và 
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Một thước do thành công củo công ty nữa là tỉ lệ phần trăm của lợi 


nhuận ròng trên doanh thu, được gọi là tỉ lệ lợi nhuận ròng. 


Lợi nhuận rön 
Ti lệ lợi nhuận ròng = vk x 100% 


Doanh thu 


Trong vi dụ trên, tỉ lệ lợi nhuận ròng là 203.200/1.000.000 х 100% = 
20,32%. Để đảm bảo hiệu quả về mặt tài chính, công ty của bạn nên 
có tỉ lệ lợi nhuận ròng ít nhất là 10%. Điều đó có nghĩa là cứ 1 đô hàng 
bán được thì bạn có thể bỏ túi 0,1 đô. 


Bảng Cân Đối Кё Toán 


TÀI SÄN 


NO & VỐN 


z 


Z 


.— TAC 


Loại báo cáo thú hoi mà bạn phäi chú ý là Bảng Cân Đối Kế Toán. Nó 
cho biết mối tương quan giữa số tài sản công ty sở hữu và số tiền công 
ty nợ tại một thời điểm nhất định. Мос chênh lệch giữo số tài sän và nợ 
của công ty là vốn chủ sở hữu. Vốn chủ sở hữu là giá trị tiền tệ mà các 


nhà đầu tư bỏ vào trong công ty. 
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Bảng Côn Bái Kế Toán nói lên tình trạng “sức khỏe tài chính” của công 


ty. Sau đôy là một Bảng Cân Đối Kế Toán giản lược. Một län nữa, chúng 
ta hãy cùng tim hiểu những thònh phần chính của bảng báo cáo näy. 
Đây lò những con số mà bạn phäi chú trọng để xây dựng một công ty 


thành công. 


Tùi sản — Nợ = Vốn chủ sở hữu 


hay Tài sản = No + Vốn chủ sở hữu 


Có bến thành phàn quan trọng mò bạn phải không ngừng theo dõi và 
cải thiện trong Bảng Cän Đối Kế Toán: 1) Khoản phäi thu, 2) Hàng tön 
kho, 3) Khoản phải trå, 4) Nợ ngân hàng 


Công ty TNHH Thời Trang - Bảng Cân Đối Kế Toán 


TÀI SẢN đô 

Năm 2008 
Tài sản ngắn hạn: 
Tiền mặt & tiền gửi có kỳ hạn 60.000 
Khoản phải thu 83.000 
Hàng tồn kho 100.000 
Tổng tài sản ngắn hạn 243.000 


Tài sản dài hạn: 

Thiết bị văn phòng 30.000 
Đồ đạc 50.000 
Máy tính & phần mềm 30.000 
Tổng tài sản dài hạn 110.000 


Tổng tài sản 353.000 
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Nợ 


Nợ ngắn hạn: 

Nợ ngắn hạn 
Khoản phải trả 
Lương nhân viên 
Tổng nợ ngắn hạn 


Nợ dài hạn: 

Nợ ngân hàng 
Tổng nợ dài hạn 
Tổng nợ 


VỐN CHỦ SỞ HỮU 
Phần vốn góp 

Lợi nhuận giữ lại 
Tổng vốn chủ sở hữu 


Tổng nợ + Vốn chủ sở hữu 


:JÍsach.tfo 


đô 
Năm 2008 


20.000 
40.000 
16.000 
76.000 


100.000 
100.000 
176.000 


100.000 
77.000 
177.000 


353.000 


*Ghi chú: Tài sän được chia ra thành hai loại: tài sän ngắn hạn và tài sän đài hạn. Tài sän 
ngắn hạn có thể được chuyển thành tiên, bán đi hoặc được dùng trong vòng một năm. Tài 
sản dài hạn, ngược lại, được giữ trong nhiêu năm và sẽ không bị bán đi trong một năm. 


Nợ ngắn hạn là khoản nợ mà công ty phải trả trong vòng một năm. Nợ đài hạn là khoản 
nợ công ty có thể trả sau một năm. 


1. Khoản phải thu 


Là một phần của tài sản ngắn hạn, khoản phải thu lò số tiền nợ của 


những khách hàng dä mua sän phẩm của công ty bạn mà chưa thanh 
toán. Nếu hình thức kinh doanh của bạn lò “B to C”, khoản phải thu 


không phổi là một vốn đề đối với bạn, vì khách hàng thường trå tiền 


trước hoặc ngay sau khi họ mua sän phäm/dich vụ của bạn. 
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Tuy nhiên, nếu hình thức kinh doanh của bạn là “В to В”, việc khách 


hàng thanh toán từ 30 tới 60 ngày sau khi nhận được sản phẩm hay 
dịch vụ của bạn là việc thông thường. Vấn đề là ở chỗ nếu bạn không 
làm tốt công tác “đòi nợ”, khách hàng thường có xu hướng kéo dài thời 
hạn trà nợ hơn 30-60 ngäy. 

Nếu điều näy xäy ra, công ty của bạn sẽ có những thiệt hại không đáng 
có. Vì không thể thu tiền đúng thời hạn, bạn sẽ không có đủ tiền để 
trang trải các khoản chi phí cũng như trỏ no. Të hơn nữa, sau một thời 
gian, một số “con nợ khó đòi” có thể bị đóng cửa hoặc phá sản, bỏ lại 
bạn gánh nặng với những món nợ xấu. 

Tôi đã chứng kiến nhiều công ty (đặc biệt là các công ty quảng cáo vä 
tổ chức sự kiện) chịu cảnh phá sän chi vì họ không kiểm soát khoản 
phải thu kỹ càng, không biết cách thu tiền hiệu quả đâm ra mắt cå chi 
län chài. Như váy, dù con số doanh thu vä lợi nhuận trên só sách của 
bạn có đẹp như thế nào chăng nữa thì cũng chẳng có ç nghĩa gì nếu 
bạn không nhận tiền một cách nhanh chóng. 

Vì thế, bạn phải theo dõi khoản phäi thu hàng tuần. Nếu đến ky hạn 
mä khách hàng chua thanh toán, bạn phải lập tức liên hệ họ ngay. Nếu 
thấy họ có biểu hiện không trå được nợ vì tình hình tài chính khó khăn, 
bạn phải thực hiện ngay các biện pháp pháp lý. Trong trường hợp công 
ty của họ bị phá sản, chủ nợ nào nhanh chân hơn sẽ có cơ hội được 
trả tiền. 

Có lẽ bạn nghĩ tôi có vẻ hơi gay gắt khi bảo bạn phải “thực hiện ngay 
các biện pháp pháp lý”, nhưng đó là điều tôi rút ra từ kinh nghiệm dau 
thương của mình. Trong 8 năm điều hành một công ty quỏng cáo, tôi 
dä bị người ta quit nợ tới gần môt triệu đô. Tu đó, tôi học được bài học: 
để bảo vệ công ty bạn khỏi việc này, bạn phổi áp dụng một chính sách 
cho voy nghiêm ngặt. Ban chỉ nên cho các công ty lön, có uy tín hoặc 


các cơ guan chính phủ nợ tiền mò thôi. Khi làm việc với các khách hàng 
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mới, nên tránh việc gia hạn thanh toán và nêu có thể, yêu câu бдо lãnh 


từ phía ngôn hàng. Mát đi một khách hàng còn tốt hơn nhiều so với việc 
bị vướng phải nợ xấu, vì với tu cách là người trung gian (công ty quảng 
cáo), bạn vẫn phải trả cho các đơn vị truyền thông (nơi bạn đặt quảng 


cáo cho khách hàng). 


2. Hàng tồn kho 


Bạn phäi theo dõi hàng tồn kho thät sát sao, nhät là khi công ty bạn 
kinh doanh sän xuốt vä bán lẻ. Hòng tồn kho bao gồm nguyên vät liệu, 
bán thành phẩm và thành phẩm chưa được bán. 

Có quá nhiều hàng tồn kho trong một thời gian dài là không tốt, bởi 
vì bạn có thể không còn tiền để đầu tu vào những hạng mục càn thiết. 
Thêm vào đó, hàng nằm trong kho càng lâu bao nhiêu, gió trị của nó 
càng giảm bäy nhiêu. 

Do đó, bạn phỏi thường xuyên theo dõi hàng tồn kho để đảm bảo mọi 
thứ ở mức độ tối ưu. Bạn càn có уйа đủ hàng để дар ứng nhu cầu 


khách hàng, đồng thời không bị “giam tiền mặt” quá nhiều. 


3. Khoän phải trả 


Nếu khoản phổi thu là số tiền mä khách hàng nợ bạn (tòi sän), thì 
khoản phải trå lò số tiền mà bạn nợ nhà cung ứng hoặc các hóa đơn 
điện nước, thẻ tin dụng, thuế chua trả... Do đó, nó thuộc về phàn nợ 
ngắn hạn. 

Trong khi bạn muốn khách hàng trả tiền cho bạn càng nhanh càng tốt, 
bạn lai nên trì hoãn việc thanh toán khoản phải trà càng lâu càng tốt, 
để duy trì lượng tiền mät trong toy. Điều näy có nghĩa là bạn chỉ cần trả 
nợ đúng hạn, không cần trả sớm kë cả khi có tiền sän trong két. 

Trong giai đoạn công ty mới thành lập và thiếu thốn tiền bạc, thậm chi 
bạn còn phổi thương lượng khôn khéo với các nhà cung ứng để kéo dài 
thời hạn thanh toán nợ (khoảng 60 — 90 ngày sau). 
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4. Nợ ngân hàng 


Con số quan trọng cuối cùng trong Bång Cân Đối Kế Toán mò bạn nên 
quan tám là món nợ dài hạn của công ty. Những khoản nợ này thường 
nằm dưới dạng voy ngân hàng. 

Nợ ngân hòng không hẳn lò một điều xáu. Thậm chí, nếu vay ó một 
mức độ thích hợp, thì đó là một nguồn vốn giúp bạn mở rộng kinh 
doanh, tăng lợi nhuận mà không phäi chia sẻ quyền sở hữu công ty. Do 
đó, voy nợ dài hạn có thể giúp bạn (vò cả các cổ đông) dot được tỉ lệ 
lợi nhuận cao hơn từ khoản đầu tư. 


Điều quan trọng lò bạn phổi chắc chắn mình không voy nợ quá nhiều. 
Trong trường hợp bạn không thể trå nợ hàng tháng, bạn có thể bị kiện 
và phá sän. An toàn nhất là bạn nên đảm bäo số tiền trå ngán hàng 
hàng tháng không vượt quá 20% chi phí cố định vä tổng số nợ không 


vượt quá ba län lợi nhuận ròng hàng năm của công ty. 


Bảng Báo Cáo Lưu Chuyển Tiền Tệ 


Bỏng Báo Cáo Lưu Chuyển Tiền Të ghi lại tắt cå các giao dịch tiền bạc 
thu vào và chi ra của công ty. Nó cho biết công ty kiếm được boo nhiêu 
tiền và dùng hết bao nhiêu trong một khoảng thời gian nhất định. Bên 
cạnh việc theo dõi doonh thu và chi phí từ Bảng Báo Cáo Kết Quả 
Hoạt Động Kinh Doanh, bạn còn cần phổi phân tích Bảng Báo Cáo 
Lưu Chuyển Tiền Të của công ty để có được một bức tranh tổng thể vä 


độ ổn định và mức sinh lợi của công ty. 


CHƯƠNG 8: QUÁN LÝ TỐT TIỀN ВАС 


Wwww.toitaigioi.com 


http://sach.to 


Adam Khoo 


Bäng Вао Cáo Kät Quá Hoat Döng Kinh Doanh vä Bäng Báo Cáo Luu 


Chuyển Tiền Të có kết quả khác nhau lä do phuong pháp kä toán dồn 
tích. Nói cách khác, trong Bảng Báo Cáo Kết Quả Hoạt Động Kinh 
Doanh, doanh số bán hàng được ghi lại khi việc bán hàng được thực 


hiện, mặc dù trong thực tế bạn chưa nhận được tiền. Thêm vào đó, thuế 
thu nhập và khấu hao tài sản cố định cũng được ghi lại như là chi phí 
mặc dù bạn không thật sự phái chi tiền ngay lúc đó. 

Khi bạn mua тау tính hay các thiết bị văn phòng khác, nó được ghi lại 
như là tài sản trong Bảng Cân Đối Kế Toán và không phải là chi phí 
trong Bảng Báo Cáo Kết Quá Hoạt Động Kinh Doanh. Mặc dù váy, bạn 
vẫn phổi chi tiền để mua cóc thiết bị đó. 

Do đó, nếu chỉ nhìn vào Bảng Báo Cáo Kết Quả Hoạt Động Kinh 
Doanh, bạn có thể sẽ hiểu nhằm! Ví dụ, có vẻ như bạn dot doanh thu 
300.000 đê trong tháng một, nhưng thật sự đến tháng ba mới nhân 
được tiền. Nếu bạn mua máy tính tổng trị giá 20.000 đô trong tháng 
một, nó sẽ không được ghi lại như chi phí trong Bảng Báo Cáo Kết Quả 
Hoạt Động Kinh Doanh. Tuy nhiên, thực té là bạn đã phải chi tiền cho 
cóc thiết bị đó. 

Vì thế, bạn cần nắm rõ Bảng Báo Cáo Lưu Chuyển Tiền Tệ để biết chính 
xác boo nhiêu tiền đã được chi ra (dòng tiền ra) và thu vào (dòng tiền 
vào) trong một tháng nhất định. Việc này sẽ giúp bạn quản lý tài chính 
và đảm bäo được một lượng tiền nhất định để duy trì hoạt động củo 
công ty trong mọi thời điểm. Sau đây lò vài ví dụ về dòng tiền ra vào 


hàng tháng của một công ty: 
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Dòng tiền vào: 
e Tiền bán hàng thu được 
e Tiền vay ngân hàng nhận được 


Dòng tiền ra: 

Trả tiền cho nhà cung ứng 

Trả tiền lương 

Trả tiền thuê địa điểm 

Trả cước viễn thông 

Trả tiền trợ cấp vận chuyển 

Trả các khoản tiền thanh toán cho nhân viên 
Trả nợ ngân hàng 

Trả tiền mua sắm các thiết bị văn phòng 

Trả tiền thuế 


Tiền thu được = Dòng tiền vào - Dòng tiền ra 


LÊN KÉ HOẠCH TÀI CHÍNH 
VÀ DỰ TOÁN NGÂN SÁCH 


Bên cạnh việc sử dụng Ба bảng cáo cáo 
nói trên để dánh giá hiệu quả hoạt động 
củo công ty, tôi sẽ giới thiệu những công 
cụ hữu hiệu khác giúp bạn đặt ra mục 
tiêu vä lên kế hoạch. Tốt cå những doanh 
nhân thành công đều lập ra Bång Báo 
Cáo Kết Quả Hoạt Động Kinh Doanh 
và Bảng Báo Cáo Lưu Chuyển Tiền Tệ dự kiến từ ó đến 12 tháng nhằm 


giúp họ lên kế hoạch. 


Để bon hiểu rõ vän đề näy hơn, chúng ta häy cùng tim hiểu một ví dụ minh 
họa. Giả sử bạn dong tiến hành mó một công ty bán lẻ дийп äo và cần dự 


toán số liệu để tính số vốn thành lập và lượng tiền lưu chuyển cần thiết. 
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Du Toán Läi 


Lô (6 tháng) 


SU dun 


9 


ban có thê thuc 


tính nhu Microsoft Excel, bç 


9 


bång 


Báo Cáo L 


ân mêm 


hà 


g cóc p 


ó tháng nhu sou. 


ên trong 


JA 


i Lỗ dự ki 


б 


9 


St Bằng 


-A 


hiên môt B 


Tháng 1 Tháng 2 Tháng 3 Tháng 4 Tháng 5 Tháng 6 
Doanh thu $37.383,18 $70.093,46 $88.785 $86.915,89 
Giá vón hàng bán $0 $0 $14.953,27 $28.037,38 $35.514 $34.766,36 
Loi nhuän göp $0 $22.429,91 $42.056,08 $53.271 $52.149,53 
Khấu trừ chi phí cố định 
Lương nhân viên $8.600 $16.600 $16.600 $16.600 $16.600 
Thuë cúa hàng $3.000 $3.000 
Vän сһиуёп $3.000 $3.000 
Cuóc vien thöng $600 $600 
Läi ngän häng $500 $500 
Vän phöng phäm $300 $300 
Bán hàng & tiếp thị $8.000 $8.000 
Điện nước $200 $200 
Dich vu lau don $200 $200 
= 
Töng chi phí có dinh $3.900 $22.600 $32.400 $32.400 $32.400 $32.400 ©. 
Loi nhuän röng truóc thué ($3.900) ($22.600) ($9.970,09) $9.656,08 $20.871 $19.749,53 = 
Töng loi nhuän röng ($3.900) ($26.500) ($36.470,09) ($26.814,02) ($5.943,02) $13.806,52 = 
(trước thuế) = 
O 
c 
со 
Ghi chú: = 
Doanh thu không bao gồm thuế giá trị gia täng (7%) = 
Giá vón hàng bán báng 40% doanh thu 5 
Tháng 1 & 2 là tháng sửa sang cửa hàng nên không có doanh thu сэ 
Một nửa nhân viên được tuyển trong tháng 2 để chuẩn bị mở cửa vào tháng 3 RS 
Cửa hàng mở cửa trong tháng 3 với toàn bộ nhân viên = 
Những con số trong ngoặc đơn là số âm = 
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Để làm tốt công tác dự toán, bạn phải đưa ra một số giả thiết. Dya trên 


kinh nghiệm của mình, bạn nên giả định càng thân trọng càng tốt. Đây 

cũng lò lý do tai sao bạn phải hiểu một ngành kinh doanh cụ thể (hoặc 

có một đối tác am hiểu) trước khi mở công ty trong ngành đó. Sau дау 

là một số giả thuyết củo tôi: 

® Sou khi thuê được mặt bằng vào tháng 1, bạn cần 2 tháng để sửa 
sang cửa hàng trước khi có thể kinh doanh, do đó doanh thu chỉ có 
vào tháng 3. 

e Phân nửo số nhân viên sẽ được thuê trong tháng 2 (trước khi mở cửo) 
để làm các công việc chuẩn bị. 

e Doanh thu được ghi lại không bao gồm thuế gió trị gia tăng (7%) 

e Gió vốn hàng bán bằng 40% doanh thu. 

Bằng cách dự kiến những con số như váy, bạn sẽ có những mục tiêu 

doanh thu cụ thể phải dot được hàng tháng và một ngân sách nhất định 

để chi tiêu trong cùng thời gian. Bạn cũng ћу được lò mình bắt đầu 

có lãi hàng tháng tù tháng 4 (sau bón tháng kinh doanh), và có lõi cho 

cả năm vào tháng ó. Nếu mọi thứ theo đúng kế hoạch, bạn sẽ có tổng 

lợi nhuận là 13.806,52 đô vào tháng 6. 


Dự Toán Lưu Chuyển Tiền Tệ (6 tháng) 


Tuy nhiên, như tôi đã đề cập trước đó, Bảng Báo Cáo Kết Quả Hoạt 
Động Kinh Doanh cho bạn biết rốt ít về lượng tiền được chuyển vòo 
và chuyển ro khỏi công ty. Để có một bức tranh rõ ràng về dòng lưu 
chuyển tiền tệ của công ty, bạn cần phải thực hiện một bảng Du Toán 


Lưu Chuyển Tiền Tệ như squ: 
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Thäng 1 Thäng 2 Tháng 3 Tháng 4 Tháng 5 Tháng 6 
DÒNG TIỀN VÀO 
Tiền bán hàng thu được $40.000 $75.000 $95.000 $10.0000 
Tiên vay ngân hàng nhân đugc $65.000 
Tóng dòng tiên vào $65.000 $0 $40.000 $75.000 $95.000 $100.000 
DÒNG TIỀN RA 
Trả tiền cho nhà cung ứng ($22.320) ($41.850) ($53.010) 
Trả tiên lương (58.600) ($16.600) ($16.600) ($16.600) ($16.600) 
Trả tiền thuê địa điểm (59.000) (53.000) (53.000) (53.000) (53.000) (53.000) 
Trả tiền trợ сар vận chuyển (51.500) ($3.000) ($3.000) ($3.000) ($3.000) 
Trả cước viễn thông ($300) ($600) ($600) ($600) 
Trå ng ngân hàng ($1.200) ($1.200) ($1.200) ($1.200) ($1.200) 
Trå tiên mua văn phòng phám ($300) ($300) ($300) ($300) = 
Trä chi phi tiöp thi (58.000) (58.000) (58.000) (58.000) = 
Trả tiền điện nước ($200) (5200) (5200) (5200) (5200) D 
Trà tiên dich vu lau don ($200) ($200) ($200) ($200) ($200) > 
Trả tiền mua thiết bị vän phòng (520.200) © 
Trả tiền sửa sang vän phòng ($20.000) = 
Trả tiền thuế giá tri gia tăng ($14.700) = 
TÖNG DÒNG TIỀN RA ($49.200) ($14.700) ($32.800) ($55.420) ($74.950) ($100.810) E 
Tiền thu được (Dòng tiền vào - Dòng tiền ra) $15.800 ($14.700) $7.200 $19.580 $20.050 ($810) = 
SỐ TIỀN CON LAI $15.800 $1.100 $8.300 $27.880 $47.930 $47.120 5 


(Ghi chú: Sö trong ngoäc don 


à sä дт) 


266 B 


igioi.com 


Www.toita 


http://sach.tc 
Trân Đăng Khoa - Llóng Xuân Vụ - Trương Việt Hương 


Tương tự như trên, một số giỏ định sẽ được диа ra duo trên kiến thức 


trong ngành của bạn. Ví dụ: 

® Vì đôy là ngành bán lẻ, doanh thu sẽ nhận được ngay khi hàng được 
bón ra. Lưu ý, nếu là công ty “B to B”, tiền chỉ nhận được từ 30-60 
ngày sau khi doanh thu được nhập vào số sách. 

e Số tiền vay ngân hàng 65.000 đô được nhộn vào tháng một, với mức 
trå góp hàng tháng 1.200 đô trong vòng 5 năm. Trong số 1.200 đô 
này, 500 đô được nhập là lõi suốt vay (trong Bång Báo Cáo Kết Quả 
Hoạt Động Kinh Doanh) 

® Tiền thuê địo điểm vò hơi tháng đặt cọc (9.000 đô) được trả khi nhận 
mặt bằng vào tháng möt. 

e Tiền bán hàng thu được bao gồm 7% thuế giá trị gia tăng. Khoản 
tiền thuế näy được trå cho chính phủ sau З tháng kinh doanh (trẻ 
14.700 đô vào tháng ó). 

e Tiền được trả cho các nhà cung ứng hàng (giá vốn hàng bán) 30 
ngày sau khi chi phí được nhập хдо. 


Bằng cách thực hiện Du Toán Lưu Chuyển Tiền Të như váy, bạn sẽ có 
khói niệm về lượng tiền mặt cần thiết mỗi tháng và số tiền có trong tài 
khoản ngân hàng (số tiền còn lai). Sau đó, bạn có thể tính ngược lại để 
biết mình cần boo nhiêu tiền để bắt đầu. 

Thế là chúng ta đã hoàn tät chương về quản lý tiền bạc. Tôi biết rằng 
nhiều điều nghe có vẻ đóng sợ. Nhưng bạn hãy luôn nhớ rằng việc hiểu 
và áp dụng những khái niệm trên lò rát quan trọng trong việc xây dựng 
một doanh nghiệp hòng triệu đô. 

Nếu bạn vẫn cảm thấy một số khái niệm khó hiểu, hãy đọc lại chương 
này một län nữo vä yêu cầu nhân viên kế toán của bạn (đúng уду, bạn 
sẽ phäi tuyển một kế toán viên) trả lời tät cå những thắc mắc сба bạn. 


Sau đó bạn sẽ dễ dòng thành thạo những vän dä näy. 


Đã đến lúc chúng ta chuyển sang chương cuối cùng về... 
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CHUONG 09 


( Ai mừng bạn dä doc đến chương cuối cùng. Tôi thật sự đánh 
giá сао nỗ lực đọc xong quyển sách này сба bạn. Nghiên cứu 
cho thấy, chưa đến 10% người cằm một quyển sách lên chịu đọc nó 


từ đầu đến cuối. 


Tương tự, chưa đến 10% người đặt ra mục tiêu gây dựng một doanh 
nghiệp thành công có thể theo đuổi kế hoạch của mình đến cùng. Việc 
bạn đang đọc những dòng chữ näy đã диа bạn vào danh sách 10% 
dẫn đều rồi dó! Tôi tin rằng nếu bạn cũng bỏ công sức tương ty vào các 
kế hoạch kinh doanh của mình, cuộc hành trình trở thành doanh nhân 


củo bạn sẽ thành công rực гб. 


Một khi bạn đã áp dụng và thực hiện triệt để tät cả các chiến lược kinh 
doanh mà tôi chia sẻ, bạn sẽ có thể tạo nên một doanh nghiệp vững 
mạnh, mong lại cho bạn nguồn thu nhập dài däo cũng như sự tự do và 
độc lập về tài chính mò bạn xứng đáng được hưởng. 

Sau khi bạn dá có được một mô hình kinh doanh hiệu quỏ, bước tiếp 
theo lò tập trung vào việc mở rộng hoạt động kinh doanh để nắm bắt 
thêm thị phần, chiếm lĩnh các phân khúc thị trường khác nhau vò chinh 
phục thị trường nước ngoài. Mục tiêu của bạn phổi là dat được tốc độ 
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tăng trưởng về doanh thu và lợi nhuận hàng năm từ 10% trở län! Bạn 


cần mổ rộng vä tao dựng một đề ché doanh nghiệp hùng mạnh. 


PHÁT TRIEN DOANH NGHIỆP 
HAY LÀ CHẾT! 


Một số doanh nhân cho rằng họ không càn thiết phải mở rộng hoat 
động kinh doanh. “Làm chủ một doanh nghiệp nhỏ có lãi là tốt rồi, sao 
phải mở rộng làm gì2”, hoặc họ bảo rằng, “Tôi chỉ muốn duy trì doanh 
thu và lợi nhuận của tôi thôi.” 

Tôi phát hiện ra rằng việc liên tục mó rộng kinh doanh, tăng trưởng 
doanh thu vä lợi nhuộn là vô cùng cän thiết. Giây phút doanh nghiệp 
của bạn ngừng phát triển cũng là lúc nó bắt đầu chết đi. Thời điểm 
công ty bạn ngừng mó rộng cũng là lúc nó bắt đầu xuống dốc. Mặc dù 
điều này nghe thột dễ sợ, nhưng sự thật đúng lò như vộy. 

Không có gì là đảm bảo vò ổn định trong môi trường kinh doanh cả. 
Lúc nào cũng có đối thủ cạnh tranh mới xuất hiện, còn đối thủ hiện 
hữu thì ngày càng lớn mạnh thêm. Họ không ngừng сё! thiện sän 
phäm/dich vụ của mình và mở rộng thị phần. Nhu cầu сба người tiêu 
dùng mỗi ngày một thay đổi và sự mong đợi cũng tăng lên. Vì убу, 
nêu bạn tiếp tục quản lý doanh nghiệp của mình theo lối cũ, không 
phỏi là bạn dang duy trì tình hình kinh doanh mä là bạn đang từ từ 
bị bỏ lại phía sau, vì tät cá mọi thứ xung quanh bạn đều thoy đổi và 
tiến lên phía trước. 

Tôi да gặp rất nhiều trường hợp các doanh nhân bon đầu läm ăn rốt 
tốt. Chẳng boo láu sau, thị phần ho dang nắm giữ bắt đầu thay đổi 
hoặc biến mắt, và doanh nghiệp một thời sinh lợi cho họ cũng biến mốt 


theo. Sau đây là một ví dụ điển hình. Trong những năm 1990, chủ các 
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cửa hàng dia CD bắt đầu nhộn thấy khách hàng của mình it dần, vì 


thiên hạ bắt đầu mua và tỏi nhạc từ Internet. Sau đó, rát nhiều doanh 
nghiệp bán lẻ phải dẹp tiệm vì người tiêu dùng hàng xo xỉ không còn 
khä năng tiêu xài trong đợt suy thodi kinh té. 

Nguyên nhân dẫn đến thắt bại của những doanh nghiệp näy không chi 
xuốt phát từ các yêu tố bên ngoài. Chủ yếu là do các chủ doanh nghiệp 
này không kịp mó rộng để da dạng hóa hoạt động vò gia nhập vào 
nhiều thị trường khác nhau, bởi sự bùng nổ củo thị trường Ấn Độ đủ để 
bù đắp cho sự xuống dốc củo thị trường Singapore. Ho đã không tung 
ra những sản phẩm mới, để khi một nguồn doanh thu bị trì trệ, họ có 


nhiều nguồn doanh thu khác bù lại. 


Một trong những nguyên nhân tôi gây dựng AKLTG lò để phục vụ cho 
nhiều phôn khúc thị trường khác nhau (từ sinh viên cho tới chủ doanh 
nghiệp) thuộc nhiều nước khác nhau. Như vậy, tôi có thể yên tâm rằng 
nêu có gì thay đổi trong một phân khúc thị trường bát kỳ, thì sự phát 
triển ở các phân khúc thị trường khác cũng đủ để bo lại. 

Một nguyên nhân khác khiến bạn phải tâp trung tăng trưởng lò để giữ 
chân cũng như tiếp tục thu hút các nhân tài hàng đầu trong ngành. Bạn 
nên nhớ rằng nhôn viên nào làm việc cho bạn cũng mong ước có được 
mức thu nhập сао hơn mỗi năm. Ai cũng đều khao khát được thăng tiến 
và trổ thành giám đốc hoy nhà quản lý trong tương lai gần. 

Vì vậy, nêu lợi nhuận củo bạn không tăng lên mỗi năm, bạn sẽ không 
thể đáp ứng được những nguyện vọng về lương thưởng của nhôn viên. 
Try khi bạn mở rộng quy mô kinh doanh, nhân viên trong công ty sẽ 
không boo giờ có thể đảm nhận một vai trò lớn hơn. Đây là lý do tại sao 
một doanh nghiệp phút triển i ach sớm muộn gì cũng để mät đi nhân 
viên và quản lý giỏi nhät của mình. Hiện tượng näy cuối cùng sẽ dẫn 


đến việc công ty sụp đổ. 
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TÌM NGUÔN LUC ĐỀ PHÁT TRIEN 


Thử thách lớn nhất mä bon phäi đối mặt trong việc phát triển công ty 


lä tìm nguồn vốn để аду mạnh việc mở rộng kinh doanh. Người xua 
thường nói, “Tiền dë ra tiền” là như váy. Bạn cần phải có tiền để tuyển 
thêm nhân viên, nghiên cứu và phát triển sản phẩm mới, mở văn phòng 
mới, quảng сао vä vän vän. 

Có bốn cách chính giúp bạn có tiền để hỗ trợ cho việc phát triển: 1) Tái 
đầu tư từ lợi nhuận sẵn có, 2) Thu hút các nhà đầu tư để tăng vốn, 3) 


Voy ngân hàng hoặc 4) Nhượng quyền kinh doanh. 


1) Tái đầu tư từ lợi nhuận sàn có 


Đây là phương pháp an toàn vò thận trọng nhất. Thay vì rút tiền lời 
ra, bạn trích một phàn từ nguồn lợi nhuận đó đầu tư lai vào công ty 
của bạn. Sử dụng nguồn vốn näy để trang träi cho việc mở rộng kinh 
doanh. Trở ngại duy nhất của việc ty phút triển này lò sự tăng trưởng sẽ 


chậm hơn so với bo lựa chọn tiếp theo. 


2) Thu hút vốn từ các nhà đầu tư 


Nếu như phần lợi nhuận tái đầu tu không đủ cho việc mó rộng kinh 
doanh, bạn có thể phải tìm đến các nhà đầu tư khác, thuyết phục họ 
bỏ tiền vào công ty mình. Đầu tiên, bạn phäi xác định gió trị của công 
ty bằng phương pháp gọi là Dòng tiền chiết khấu. Để tim hiểu thêm về 
điều này, bạn hãy fim đọc quyển sách “Bí quyết tay trắng thành triệu 
phú” của tôi. 

Tuy nhiên, bạn có thể ước tính giá trị doanh nghiệp bằng cóch lấy lợi 
nhuận ròng hàng năm nhân cho 5. Nói cách khác, nếu công ty bạn 
kiếm được lợi nhuận ròng 500 ngàn đô mỗi năm, thì nó sẽ được định 
giá là 2,5 triệu đô. Như váy, néu bạn muốn có 500 ngàn đô từ một nhà 
đầu tư, bạn sẽ phải bán cho ông to 20% cổ phần củo bạn (500 ngàn đô 
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chia cho 2,5 triệu đô). Đương nhiên, điểm hạn chế của phương pháp 


này là bạn phäi cắt bớt phần sở hữu củo mình trong doanh nghiệp vò 
chia sẻ một phàn lợi nhuän tương lai cho nhà đầu tu mới. 

Tuy nhiên, nếu bạn có thể sử dụng số tiền 500 ngàn đô củo ông ta để 
đầu tu và mở rộng kinh doanh vòo các thị trường mới và nâng được lợi 
nhuận ròng lên 2 triệu đô (одр 4 lần lợi nhuận ban đầu), không phải là 
rát tết hay sao? Thay vì chỉ läm ra 500 ngàn đô như trước đây, (khi bạn 
sở hữu 100% cổ phần), bây giờ bạn kiếm được 1,6 triệu đô lợi nhuận 


từ 80% cổ phần của bạn trong lợi nhuận mới (80% x 2 triệu). 


3) Vay ngân hàng 


Lya chọn thứ ba sẽ là mượn tiền từ ngôn hàng. Мау tiền với lãi suốt 
8% – 9% (ар dụng cho Singapore) vò đầu tu số tiền đó để tăng lợi 
nhuận thêm khoảng 20% hoặc nhiều hơn chắc chắn là một việc nên 
làm trong kinh doanh. 

Điều tuyệt vời nhät của việc vay vốn ngân hàng là bạn không phổi chia 
bớt cổ phän cho ai vä do đó, hưởng trọn lợi nhuận trong tương lai. Một 
khi trå xong toàn bộ vốn, bạn (và đối tác của bạn) vẫn có 100% quyền 
làm chủ. 

Tuy nhiên, đây được cho là lựa chọn nhiều rủi ro nhất, vì tiền vay ngán 
hàng phải được hoàn trå cùng với lãi suốt. Các ngân hàng thường yêu 
cầu bạn ký giấy bảo lãnh hoặc thé chäp bằng bắt động sản. Nói cách 
khác, nếu bạn vay quá nhiều tiền và việc mở rộng kinh doanh thắt bại, 
bạn sẽ mät hết khoản tiền tiết kiệm cá nhân, nhà cửa vä thậm chí có 
thể bị phá sản. 


4) Nhượng quyền kinh doanh 


Lựa chọn thứ tu cho phép bạn dot được những gì tốt nhất. Nhượng 
quyền kinh doanh giúp bạn mở rộng hoạt động kinh doanh nhonh 
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chóng mä không cần phäi cắt bớt cổ phần hay gánh những món nợ 


o. 
ru! ГО. 


Nhuong quyàn kinh doanh là möt thöa thuän mä trong dó bon (bën 
nhượng quyền) trao cho các chủ doanh nghiệp khác (bên nhận quyền) 
quyền sử dụng thương hiệu của bạn vä quảng bá sän phäm/dich vụ của 
bạn dya trên mô hình kinh doanh sẵn có. Bên nhộn quyền phải tuyệt đối 
tuân thủ hệ thống tiếp thị, quy trình hoạt động, cơ cấu tài chính và quản 


lý hiệu quà của bạn để dat được tiêu chuẩn thành công tuong tv. 


Đổi lại, bên nhận quyền sẽ trả ngay cho bạn một khoản phí nhượng 
quyền cũng như một ў lệ phần trăm nào đó từ doanh thu bán hàng mỗi 
năm củo họ. Bạn cũng có thể kiếm được tiền bằng cách bán những sản 
phẩm và thiết bị mà bên nhận quyền càn để điều khiển doanh nghiệp 
của họ. 

Nhượng quyền kinh doanh là chiến lược mà tập đoàn McDonald's đã 
áp dụng rất thành công để mở rộng hoat động trên phạm vi toàn thế 
giới với tốc độ chóng mặt. Bằng cách giao cho các chủ doanh nghiệp 
độc lập quyền sử dụng thương hiệu và đòo tạo cho họ thông thạo hệ 
thống kinh doanh hiệu quà, McDonald's dat được kỳ tích với 32.000 
nhà hàng tai 117 nước trong vòng 50 năm qua. Ngày пау, trung bình 
mỗi ngày có một nhà hàng McDonald's ra đời ở một nơi nào đó trên 
quà địa cầu. Hơn nữa, mặc dù McDonald's không phải bỏ ra xu nào 
để mở tốt cả các nhà hàng näy, phí nhượng quyền kinh doanh và doanh 
thu bán hòng thu về mỗi năm cho công ty là 22,78 tỉ đô Mỹ. Các ví dụ 
điển hình khác của mô hình nhượng quyền kinh doanh boo gồm Ben 
& Jerrys (kem), Subway (thức än), Kumon (giáo dục), Planet Fitness (sức 
khỏe), 7-Eleven (cửa hàng bách hóa), Action International (tu vấn kinh 


doanh) và Supercuts (thời trang tóc). 
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DOANH NGHIỆP СОА BẠN CÓ THỂ PUOC 
NHƯỢNG QUYÊN KINH DOANH KHÔNG? 


Để có thể nhượng quyền kinh doanh doanh nghiệp của bạn, một chủ 


doanh nghiệp mới phổi có khá năng nhân bản mô hình kinh doanh của 
bạn và dot được mức độ thành công tài chính giống như bạn. Rõ ròng, 
để điều näy xäy ra, doanh nghiệp của bạn phổi có một cơ chế hoat 
động tốt dù nằm trong tay bát kỳ ai. Đây là lý do tại sao trong сас 
chương trước, tôi luôn nhắn mạnh rằng một doanh nghiệp chỉ có thể 
lớn mạnh nếu nó hoạt động độc lập mà không càn bạn phải trực tiếp 
nhúng toy vào. 

Lý do McDonald's là doanh nghiệp chuyển nhượng kinh doanh thành 
công nhất thế giới là vì bắt kỳ ai cũng có thể quản lý được hệ thống 
kinh doanh chuẩn mực củo nó vò cho ra kết quá tương tự ở bát kỳ nơi 
đâu trên thế giới. Bạn có thể thấy rằng tv U20 đến U70 ai cũng có thể 
quản lý tốt một cửa hàng McDonald's, cũng tao га được món khoai täy 
chiên có chất lượng như nhau, với cùng mức độ chăm sóc khách hàng 
và dot được hiệu quả giống nhau tại bát ky nơi nào mò bạn đặt chân 
đến. Điều näy được gọi là kinh doanh “chìa khóa trao toy”. Bạn giao bí 
quyết và mô hình kinh doanh của mình cho một oi đó có đủ tiêu chuẩn 
và họ sẽ điều hành doanh nghiệp hoạt động suôn sẻ, tao ra doanh thu 


chính xác như một cái mäy in tien. 


Để các chủ doanh nghiệp chịu mua quyền kinh doanh và mở rộng hoat 
động củo bạn, doanh nghiệp của bạn cần дар ứng bến tiêu chuẩn sau: 
1) Có ưu thế cạnh tranh độc đóo, 2) Sinh lợi đều đặn, 3) Hệ thống hóa 
và 4) Dễ học. 


1) Ưu thé cạnh tranh độc đáo 


Như да đề cập ở chương trước, ưu thế cạnh tranh độc đáo là yếu tế 


quon trọng giúp phôn biệt bạn với các đối thủ cạnh tranh và duy trì mức 
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độ tăng trưởng trong doanh thu vä lợi nhuận. Công ty của bạn phỏi có 


một thương hiệu mạnh, một bí quyết hoặc chiến lược quản lý vä phát 
triển doanh nghiệp đặc biệt mà đối thủ cạnh tranh khó lòng läm theo. 
Với những lợi thé đó, bên mua nhượng quyền tiềm năng mới thäy được 
lợi ích từ thương hiệu và hình thức kinh doanh độc đáo của bạn so với 


việc thành lập kinh doanh riêng. 


2) Sinh lợi đều đặn 


Ban phäi chứng tö được mô hình kinh doanh của bạn là con gà de 
trứng vòng đều đặn và mức độ sinh lợi phải đoán trước được. Bên muo 
nhượng quyền chỉ tö ra quan tâm nếu doanh nghiệp của bạn có tỉ lệ lợi 
nhuận coo hơn tiêu chuẩn trong ngành. Có một cách để chứng minh 
điều này là tự mình mở thêm vòi chi nhánh, thể hiện cho họ thäy là họ 


cũng có thể tao ra lợi nhuận cao đều đặn giống như công ty củo Бап. 


3) Hệ thống hóa 


Bạn có bao giờ thắc mắc làm thế nào mà 32.000 nhà hàng McDonald's 
trên khắp thế giới (do các chủ doanh nghiệp và đội ngũ nhôn viên khác 
nhau дийп lý) lai có thể cung сар món khoai täy chiên, bánh hamburger 
chất lượng như nhau với cùng phong cách phục vụ không chê vào đâu 
được không? Câu trả lời là mỗi thành phần са quy trình hoạt động; từ 
chào đón khách cho tới ché bién bánh hamburger phô moi đều được 
hệ thống hóa thành một dáy chuyền chuẩn mực và chính xác như sản 
xuốt và lắp гар xe hoi. 

Ví dụ, mỗi nhän viên McDonald's đều được huắn luyện cách mỉm cười, 
nhìn vào mắt khách hàng rồi nói “Chào mừng bạn đến với McDonald's!”. 
Cách nấu mỗi món än trong nhà hàng cũng đều chính xác và hệ thống 
hóa như уду. Ví dụ, món khoai täy chiên phổi được chiên trong vòng 


đúng З phút. Nếu khoai tây không bán hết trong vòng 10 phút sau 
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khi chiên, chỗ khoai đó phäi bị hủy để đảm bảo thức ăn phục vụ ở 
McDonold's đạt chốt lượng tốt nhất. 


Tương tự, để người khác có thể mô phỏng mô hình kinh doanh củo 
bạn, bạn phäi tao ra một hệ thống với dày đủ quy trình cho mỗi bộ 
phän: hoạt động, tiếp thị, tài chính, nhôn sự, v.v... Các hệ thống và quy 
trình này phổi được chuẩn hóa trong một bång hướng dän chi tiết để 


bên nhộn quyền làm theo dễ dàng. 


4) Dễ học 


Cuối cùng, mô hình kinh doanh của bạn phổi tương đối dễ hoc để bạn 
có thể đào tạo lại cho người khác cách sử dụng hệ thống và quy trình. 
Đây là lý do tại sao loại hình doanh nghiệp lý tưởng nhất để nhượng 
quyền kinh doanh là những công ty có thể được vận hành bởi những 
nhân viên bình thường. Nếu công ty của bạn đòi hỏi những kỹ năng 
độc đóo hoặc trình độ quản lý lão luyện, việc nhượng quyền kinh doanh 
để mó rộng doanh nghiệp lò vô cùng khó khăn. Do đó, việc nhượng 
quyền kinh doanh có thể diễn ra dễ dàng với các nhà hàng, tiệm làm 


tóc, khách san... hon văn phòng luät, tư vän hoy quảng cáo. 


BỒN GIAI РОАМ PHÁT TRIEN 
CỦA CÔNG TY 


Trong giai đoạn hào hứng gây dựng doanh nghiệp Бап đầu, điều quan 
trọng là bạn cần nhận thức rõ cóc gioi đoạn khóc nhau mà công ty của 
bạn phäi trải qua. Khi hoat động kinh doanh mở rộng, bạn sẽ phäi đối 
mặt với hàng loạt thử thách và mục tiêu kinh doanh cũng như cách quản 
lý của bạn cũng phải thích ứng. Cách bạn quản lý thành công một công ty 
với 5 nhân viên hoàn toàn khác với những kỹ năng và phương pháp cần 
thiết để quản lý một công ty trị giá 50 triệu đô với 200 nhân viên. 
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Một lý do khác giỏi thích tai sao nhiều doanh nghiệp không thể phát 


triển coo hơn một quy mô nhất định hoặc không thể duy trì được mức 
độ thành công lä do các doanh nhân sóng lập thiếu các kỹ năng vä 
thái độ thích hợp trong phong cách quản lý khi công ty họ bắt đầu lớn 
mạnh, vượt quá năng lực của họ. 

Do đó, việc học hỏi các giai đoạn phát triển khác nhau củo doanh nghiệp 
vä sän sàng cài thiện kỹ năng, hoàn thiện phương pháp để thích nghi với 


những yêu cầu trong từng giai đoạn phát triển là rát quan trọng. 


Giai đoạn 4: 
Lớn mạnh 


Giai đoạn 3: 
Giai doan 2: | Phát triển 
Giai doan 1: ВО! triển bën vững 
Khởi đều bon ади 


vò tön tai 


Giai đoạn 1: Khởi đầu và tön tai 
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Đây lò giai đoạn “vạn sự khởi đầu non”. Vì nhân lực trong công ty lúc 
này khá ít дї (thường chỉ dăm bảy người) nên mọi người làm việc gần 
gũi với nhau như một gio đình. 

Trong gioi đoạn này, cấu trúc làm việc vä quy trình hoạt động thường 
không rõ ràng với phương châm “Việc đến toy ai người ấy läm”. Moi 
người sẵn sàng giúp dë lẫn nhau. Mục tiêu lä chỉ cần trụ lại được và 


kiếm đủ tiền để hòa vén. 


Thử thúch: 


Thách thức chính сда giai đoạn này lä đặt chân vào kinh doanh (bán 
hàng) vò tao ra sản phẩm hoặc cung cắp dịch vụ để đáp ứng nhu cầu. 
Là doanh nhân, mối bán tâm chính của bạn là doanh số bán hàng 
và sản xuất hoặc hoạt động. Môu thuẫn trong việc duo ra quyết định 
hoặc định hướng kinh doanh có thể sẽ nảy sinh giữa các đối tác với 
nhau. Quan trọng lò phải có đủ tiền trong gioi đoạn này để giúp doanh 


nghiệp tön tại trước khi lợi nhuận vä dòng tiền lưu chuyển ön định. 


Quản lý và phong cách lãnh đạo: 

Niềm đam mê và tinh thần làm việc chăm chỉ không ngợi khó là hai 
điểm then chốt mä bạn vò đội ngũ của mình càn có để vượt qua được 
giai đoạn khởi đều khó khăn näy. Tôi muốn nhắn mạnh rằng, bởi vì 
đội ngũ của bạn còn nhỏ và khách hàng cũng chưo nhiều, bạn sẽ có 
khuynh hướng kiêm nhiệm nhiều việc cùng lúc một cách chủ động, tích 
cực. Bạn sẽ có thể tập trung chú ý vào từng chi tiết nhỏ trong doanh 
nghiệp và trực tiếp để mắt đến tắt cà mọi thứ. 

Với tư cách là chủ doanh nghiệp, trong giai đoạn näy, bạn có thể giống 
như ông chủ nhà trong truyện ngụ ngôn của La Fontaine. Trong một bài 
thơ của mình, La Fontaine kå về một ông chủ nhà, đêm đến không dám 
tin tưởng đám dày tó hay người làm công, nên phäi trực tiếp đốt đèn 


lên, kiểm tra khắp trong nhà ngoài ngõ, xem cửo nẻo đã đóng chưa, 
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bày ngựa vò dê đi än cỏ trên núi dä lùa về dày đủ chưa, dän heo trong 


chuồng dä được cho ăn no në сһџа, các loại hoa vä rau trong vườn có 
được giữ ấm trong nhà kính không. Và ông kết luận trong bài thơ của 
mình, “Lạ thay con mắt chủ nhà, cũng như con mắt chung tình với to”, 
nghĩa là giống như con mắt người yêu boo giờ cũng dõi theo ta. 

Trong giai đoạn ban đầu näy, đội ngũ сба bạn thường có thừa nhiệt 
huyết và sự tận tâm, nhưng lại thiếu kiến thức, kinh nghiệm và kỹ năng 
cần thiết để hoàn thành vai trò của mình. Do đó, phong cách lãnh đạo 
của bạn nên täp trung vào những công việc cụ thể. Nói cách khác, nên 
đề ra cho họ những mục tiêu, định hướng rõ ràng vò tập trung theo dõi 
kết guä công việc. 

Theo thống kê, 60% doanh nghiệp thắt bại ở giai đoạn đều là vì thiếu 
vốn, doanh số bán hàng thắp và chiến lược tiếp thị chưa thỏa đóng. 


Một khi bạn sống sót quo được gioi đoạn näy, Бап sẽ tiến tới... 


Giai đoạn 2: Phát triển ban đầu 


Trong giai đoạn này, công ty của bạn 
đã bắt đầu làm ăn có lời và mục tiêu 
của bạn đã chuyển từ tồn iqi sang 
må rộng thị phần vò tăng lợi nhuộn. 
Сас chức năng trong công ty (như 
tiếp thị, vận hành, tài chính v.v...) 
cũng như cơ chế báo cáo công 


việc cũng được thiết lập rõ ròng vò 


nghiêm túc hơn. 


Thử thách: 


Mặc dù công ty bạn dä bắt đầu sinh lợi, khó khăn vän còn rất nhiều. Trong 


thực té, giai đoạn này còn có nhiều thử thách hơn giai đoạn trước. 
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Khi bạn tim cách mở rộng doanh nghiệp, bạn có thể sẽ gặp vän đề về 


tòi chính. Bạn sẽ phổi đảm bào dòng tiền vào nhanh chóng để thuê 
thêm nhän viên, mở thêm văn phòng vò tiếp cán nhiều hoạt động tiếp 
thị. Là chủ doanh nghiệp, bạn sẽ phải theo dõi và quản lý lưu chuyển 
tiền tệ thật sót sao, để có thể cân bằng các khoản thu chi của mình. 
Khi doanh nghiệp mở rộng, bạn sẽ nhân thấy mình không đủ sức đóng 
voi ông chủ nhà trong bài thơ củo Lo Fontoine nữa, hãy chuẩn bị đón 
nhộn nhiều sự việc không như ý xäy ra. Khách hàng sẽ bắt đầu phàn 
nàn là chất lượng sản phäm/dich vụ của bạn không còn được như trước 
nua vä họ không được quan tâm chăm sóc nhiều như ban đầu, khi 
doanh nghiệp của bạn còn có quy mô khiêm tön. 

Bạn sẽ bực bội vì nhân viên mới được tuyển không thể hiện mức độ 
quon tâm, năng lực vò động lực giống như bạn. Nhưng xin bạn đừng lo 
lắng quá, vi däy chỉ là một phần са quá trình gây dựng doanh nghiệp 
mà bạn phỏi trỏi qua. 

Để giỏi quyết vän đề này, bạn càn đề ra các tiêu chuẩn làm việc, quy 


trình hoạt động, phát triển ché độ dào tao và hệ thống đónh giá chất 


lượng nhân viên nghiêm пойт. 
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Khi khối lượng công việc gia tăng trong giai đoạn näy vò bộ máy trở 


nên công kềnh hơn, bạn sẽ thấy những nhân viên gắn bó tù thuö hän 
vi với mình trở nên căng thẳng hon và có it động lực làm việc hơn. Tinh 
thần có thể sẽ giảm sút vì mâu thuẫn nảy sinh giữa сас cá nhân hoặc 
phòng ban vä môi trường làm việc gắn bó như một gia đình trước đây 
đã biến mät. 

Nếu bạn không giỏi quyết tốt những vän dä về nhân sự này, bạn sẽ mät 
đi nhiều nhân viên chủ chốt cùng với kinh nghiệm mà họ đã tích lũy 
được trong quá trình làm việc cho công ty. Trên thực té, nguyên nhân 
chính khiến nhiều công ty thắt bại ở giai đoạn nòy lò vì họ không đủ sức 
giữ chân người tòi. 

Do đó, bạn phäi tập trung nhiều hơn vào việc động viên, giữ vững tinh 
thần nhân viên vò xây dựng mối quan hệ giữa các cá nhôn và phòng 


bon với nhau thông quo việc thường xuyên tiếp cân và giao tiếp. 


Quản lý và phong cách lãnh đạo: 


Trong giai đoạn nòy, bạn sẽ cần thay đổi từ phong cách quản lý “cầm 
tay chỉ việc” sang phong cách quản lý đèo tao. Trong khi ó giai đoạn 
một, bạn chỉ càn tập trung vào công việc thì giờ đây, bạn phổi chú trọng 
vào con người nhiều hơn. 

Bên cạnh việc chỉ đạo nhân viên läm gì và bảo đảm công việc được 
hoàn tät, bạn sẽ phäi dành thời gian, tâm sức xây dung mối quan hệ 
hòa hợp giữa các nhân viên trong một bộ phận vò giữa các bộ phận 
với nhau. Bạn sẽ phổi động viên nhân viên chia sẻ ý tưởng vä đóng góp 
ý kiến, lắng nghe ý kiến phản hài, công nhận khả năng của ho và giải 


quyết những таи thuẫn có thể phát sinh. 


Giai đoạn 3: Phát triển bền vững 


Khi bạn đã thành công trong việc vượt qua những khó khăn, thử thách 


trong giai đoạn phát triển ban đầu, doanh nghiệp của bạn sẽ bước 
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vào gioi đoạn phät triển bàn vững. 
Trong giai đoạn này, công ty của 
bạn đã sinh lợi ổn định được hơn 
5 năm. 

Các chức năng của doanh nghiệp 
đã được sắp xếp däu га đó, cơ cấu 
và hệ thống hoạt động cũng đã 
đi vào nề nếp. Để duy trì tốc độ 
phát triển, công ty của bạn sẽ phải 


không ngừng mở rộng hoạt động 


trong nước cũng như ngoài nước. 


Thử thúch: 


Giờ đây công ty bạn đã trổ thành một trong những nhân vät “có máu 
mät” trong ngành, mức độ cạnh tranh cũng sẽ căng thẳng, quyết liệt 
hơn, nhất lò với các công ty dẫn đều thị trường khác. Để chống lai mối 
đe доа từ các đối thủ cạnh tranh, bạn sẽ phải không ngừng đổi mới và 
tăng cường ưu thế cạnh tranh của minh. Bạn sẽ phổi dành nhiều thời 
gian vò tiền bạc cho quảng cáo để củng cố hình ảnh thương hiệu của 
công ty đối với khách hòng. 

Khi công ty lớn mạnh hơn (với khoảng 200 nhân viên vä doanh thu 
50 triệu đô), bạn bắt đầu nhận thấy mình (cùng với đội ngũ quản lý 
tiên phong) thiếu đi những kỹ năng cần thiết để quản lý hiệu quà một 
tổ chức lön cùng với nhiều gung máy sän xuốt vä phục vụ nhiều thị 
trường đến vậy. Điều này chắc chắn sẽ xảy ra nêu bạn không liên tục 
cập nhột các kiến thức mới nhät về quỏn trị kinh doanh hoặc có ít kinh 
nghiệm quản lý cáp cao tại các tập đoàn lớn. Trong giai đoạn näy, 
nhiều doanh nhân hoặc phải tự nông cáp bản thân (di học bằng thạc sĩ 
quản trị kinh doanh — MBA) hoặc/vò bắt đầu thuê các giám döc/guän 
lý chuyên nghiệp với nhiều năm kinh nghiệm ở các công ty đa quốc gio 
để диа công ty tiến lên phía trước. 
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Một thách thức khác nữa là sự thiếu hụt những người quản lý có tòi dä 


điều khiển các hoat động củo công ty ở nước ngoài. Do đó, bạn phải 
tập trung nhiều nỗ lực hơn trong việc tuyển dụng và phút triển đội ngũ 


quản lý mới. 


Quản lý và phong cách lãnh đạo: 


Trong giai đoạn näy, nhiều giám đốc và дийп lý các bộ phận dä có kiến 
thức, kỹ năng và kinh nghiệm điều hành công ty hiệu quá. Bạn có thể 
tin tưởng rằng họ sẽ thay mät bạn trong vai trò “ông chủ nhà”. Điều đó 
có nghia là nay đã có nhiều ông chủ nhà chu đáo, män cán chú tâm 
vào chi tiết công việc, còn bạn thì được giỏi phóng để tập trung vào 
những vốn đề vĩ mô vò các mục tiêu chưa hoàn thành (quản lý theo 
mục tiêu). 

Phương pháp quản lý của Бап, vì thế, nên chuyển sang vai trò hỗ trợ 
nhiều hơn. Bạn phải chuyển hướng từ chỗ tập trung nhiều vào công 
việc, sang chỗ tập trung nhiều hơn vào con người. Vai trò chính của môt 
CEO như bạn là không ngừng động viên, truyền cảm hứng cho những 


nhân viên chủ chöt vë tâm nhìn và sứ mệnh của công ty. 


Giai đoạn 4: Lớn mạnh 


Bạn sẽ biết rằng doanh nghiệp của 
mình đã thät sự trưởng thành khi mức 
tăng trưởng của doanh số bán hòng vò 
lợi nhuận bắt đầu chậm lại hoặc giảm 
dàn. Khi công ty đã thâm nhập đủ säv 
vào thị trường và nhu cầu trong ngònh 
bắt đầu trì trệ hoặc giảm sút, bạn sẽ 


nhận ra mình ở vào thê bảo vệ công ty 


hơn là nắm bắt thị phần mới. 
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Tuy nhiên, là một trong những công ty hàng đầu trong ngành, bạn sẽ 


có thể tạo ra nguồn tiền vững chắc và sẽ sử dụng phàn lớn khoản tiền 


này để trả cổ tức nhiều hơn lò tới đầu tư lại vào công ty. 


Thử thách: 


Khi nhu cầu cho sản phẩm/thương hiệu củo bạn bắt đầu tri trê và các đối 
thủ cạnh tranh mới phát minh ra nhiều lựa chọn khác tót hon, thử thách 
chính của bạn lò phỏi luôn thích ứng với thị trường, duy trì ưu thế cạnh 
tranh trong ngành. Nếu không, thương hiệu vä sản phẩm củo bạn sẽ sớm 
bị lạc häu và lỗi thời trong thị trường, vò việc nó bị một thương hiệu khác 
mới hơn, thú vị hơn thay thé cũng chỉ là chuyện ngày một ngày hai. 

Vấn đề là ở chỗ, nhiều công ty trong giai đoạn trưởng thành này thiếu 
đi ý tưởng mới và khả năng sinh lợi bị mài mòn dàn. Để đứng vững ở vị 
trí dẫn đầu, bạn phải không ngừng đổi mới để củng có lợi thương hiệu 
và sản phẩm сба mình. 

Một trở ngại thường thấy là tâm lý không sẵn sàng thay đổi của ban 
quản lý, đặc biệt là những người đã làm việc cho công ty từ 10-20 năm. 
Tính bảo thủ muốn duy trì luột lệ cũ, suy nghĩ cũ dä từng một thời rát 
hiệu quả, có thể biến thành trở ngại lớn trong công cuộc “tự läm mới 
mình” của công ty. Để tiếp tục thành công, bạn phải tập trung thay đổi 
tư duy của đội ngũ nhân viên lão thành hoặc có kế hoạch до tao đội 
ngũ quản lý mới, trẻ trung, năng động, dám thoy đổi, để có thể tiếp tục 


диа công ty tiến lên. 


Quản lý và phong cách lãnh đạo: 


Trong giai đoạn này, bạn sẽ nắm giữ vai trò của một người thầy. Quy 
trình hoạt động mỗi ngày trong công ty phổi được giao phó cho những 
người kế thùa trong khi bạn dành thời gian để hướng dẫn và phát triển 
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CHINH PHUC THI TRUONG NGOÀI NUOC 


7 рө эні 06 Nya _ 


= ТАС 


Khoa học công nghệ phát triển như vũ bão khiến thé giới thu nhỏ lại rät 
nhiều, vì vậy, phàm đã là doanh nhân, bạn cũng nên nhắm vào mục 
tiêu biến cà thế giới thành thị trường của mình. Điều này đặc biệt cần 
thiết néu tổ quốc сба bạn là một đắt nước nhỏ bé như Singapore. 

Ngay từ khi mới thành läp AKLTG, chúng tôi dä biết rằng thị trường 
Singapore quá nhỏ bé cho tham vọng giúp công ty của chúng tôi phát 
triển hết tiềm năng. Thị trường trong nước chỉ là bën đạp và là cói nôi 
nơi chúng tôi khởi đầu, thử nghiệm vò cài tiên mô hình kinh doanh của 


mình. 


Một khi kinh doanh đã có lợi nhuận và hoat động hiệu quá, chúng tôi 
bắt đầu nhân rộng mô hình sang Malaysia, Indonesia, Trung Quốc, 
Hồng Kông, Thái Lan và gần däy nhất là Việt Nam. Sự mở rộng ra 
trường quốc té của chúng tôi vän tiếp tục bởi mục tiêu cuối cùng của 
chúng tôi là Singapore (thị trường trong nước) chỉ đóng góp tù 20% trỏ 
xuống trên tổng số doanh thu củo tập đoàn AKLTG. 

Mó rộng doanh nghiệp ra nước ngoài là việc làm hết sức cần thiết 
nêu bạn muốn doanh số bán hàng và lợi nhuận tăng từ 10% trở lên 


trong hơn 5 năm liền. Hơn nữa, bằng cách đa dạng hóa vào nhiều thị 
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trường khác nhau, bạn đang giám thiểu rủi ro của công ty. Vi dụ, néu 


Singapore gặp suy thoái kinh tế hoặc nếu thị trường cho các chương 
trình phát triển bản thân bắt đầu giảm sút, sự tăng trưởng vượt trội ở 


Indonesia, Trung Quốc vä Việt Nam cũng đủ để bu lại. 


KHI NÀO THÌ BẠN SÄN SÀNG 
VƯƠN RA THE GIỚI? 


Các công ty thường bắt đầu động thói mở rộng ra nước ngoài trong 
thời ky chuyển giao từ giai đoạn phát triển ban đầu sang giai đoạn phát 
triển bền vững. 

Vậy làm thế nào để bạn biết mình dä sẵn sàng vươn ra thế giới? Tôi 
khuyên bạn chỉ nên bắt đầu mở văn phòng nước ngoài đầu tiên khi 
mọi hoạt động trong nước củo bạn đã đạt mức độ ổn định và sinh lợi 
thường xuyên, cùng với mô hình kinh doanh hiệu quả, guồng máy hoat 
động thông suốt, đội ngũ nhân lực vững mạnh, chuyên nghiệp. Chỉ khi 
nào doanh nghiệp trong nước của bạn vẫn hoạt động tốt ngay са khi 
không có bạn, thì bạn (vò Бап lãnh đạo cáp cao) mới có thể dành thời 
gian phát triển chi nhánh ở nước ngoài. 

Còn một nhân tố khác cho biết bạn có thể thành lập chỉ nhánh nước 
ngoài và thành công hoy không, đó lò khi bạn nhân ra nhu cầu nảy 
sinh tù phía thị trường mới. Ví dụ, hai năm trước chúng tôi bắt đầu thâm 
nhộp vào Indonesia vì chúng tôi phát hiện có một số lượng lớn, vä ngày 
càng nhiều người dân Indonesia boy tới Singapore để tham gia các 
khóa học của chúng tôi. 

Nhiều người trong số đó biết về các khóa học của chúng tôi quo Internet 
và quo lời giới thiệu của bạn bè dong làm việc tai Singapore. Đồng 
thời, chúng tôi biết được những quyền sách của tôi (được dich ra tiếng 
Bahasa Indonesia) đang bán rát chạy ở đó. Chuyện tương tu cũng xảy 
ra với các thị trường khác như Trung Quốc, Malaysia và Việt Nam. 


(HƯƠNG 9: PHÁT ТЇЇ DE CHẾ DOANH NGHIỆP CỦA BẠN 


Wwww.toitaigioi.com 


http://sach.to 
Adam Khoo 


Vi thé, bạn hãy cố gắng tao ra nhu cầu cho sän phẩm và dich vụ của 


bạn, thậm chí trước khi bạn chính thức tién vào thị trường nước ngoài. 
Cách tốt nhất là sử dụng Internet. Quảng cáo sản phẩm và dịch vụ của 
công ty bạn trên Internet, đặc biệt tập trung vào các nước mà bạn muốn 
thäm nhập. Thậm chí bạn có thể bán được hàng vä dịch vụ trực tiếp qua 


trang web chính của mình. 


Vi dụ, Đại hoc Options (ở Mỹ) gần dáy quyết định bước удо thị trường 
Châu Á vì họ đã bán được rát nhiều khóa học tai nhà quo Internet cho 
thị trường Châu Á. Hai năm trước khi vào Châu Ä, ho phät hien nhiàu 
người Châu Á học các khóa học trực tuyên củo họ. Để biết cách tiếp 
thị và bán sản phäm/dich vụ của mình trên Internet, bạn hãy đọc quyền 
sách “Bí quyết tay trắng thành triệu phú” của tôi. Còn có một cách khác 
là hợp tác với các nhà phán phối hoặc nhân viên môi giới ở nước ngoài 
để xuất khẩu hàng hóa thông qua họ. Một khi thương hiệu củo bạn dä 
đủ mạnh, bạn có thể quyết định bắt đầu hoạt động tai nước đó. 

Có một điều bạn càn ghi nhớ là phải chuẩn bị chu đáo, nghiên cứu kỹ 
lưỡng trước khi thật sự mó một văn phòng mới ó nước ngoài. Potrick 
(CEO củo AKLTG) và tôi thường mät từ 18 đến 24 tháng để nghiên cứu 
và đặt nền móng cho việc thành lập văn phòng ngoài nước. Trong suốt 
thời gian đó, chúng tôi bay tới nước đó ít nhát là 8 đến 10 län. Sau däy 
là sơ bộ ba bước cän thiết mà bạn phải trải qua để bắt đầu thâm nhập 


vào một thị trường nước ngoài. 


Bước 1: Nghiên cứu thị trường mới 


Việc nghiên cứu thị trường đòi hỏi bạn phải đến thăm thị trường tiềm 
năng nhiều län để hiểu dät nước và con người ở đó, gặp gỡ các khách 
hàng, nhà cung cáp, đối tác, nhà đầu tư, thậm chí cà đối thủ cạnh 
tranh. Như trước đó tôi đã nói, quá trình này có thể mät từ sáu tháng 


đến hai năm. 
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Trước khi triển khai kế hoạch thâm nhập thị trường một cách hiệu quả, 


bạn côn đặt га các câu hỏi sau vä tim câu trẻ lời thích đáng: 


— 


. Thị trường muc tiêu (khách hàng của ban) 
e Thị trường cho sản phẩm/dịch vụ củo bạn lớn đến mức nào? 
ө Thị trường này đang phút triển hay thu nhỏ2 


® Thị hiếu/sở thích/nhu cầu của khách hàng nước đó khác với thị 
trường trong nước như thế nào? 


e Thu nhập củo họ ra sao? (tức là họ có thể cháp nhận mức gió nào?) 


e Đặc tính củo khách hàng nước đó có điểm gì khác với khách hàng 
trong nước? (tuổi tác, giới tính, chủng tộc v.v..) 


e Tôm lý khách hàng của bạn như thế nào? 
(cách suy nghĩ, văn hóa?) 


e Phương tiện truyền thông nào có thể tiếp cận họ tốt nhất? 
(báo chí, tivi...) 


2. Đối thủ cạnh tranh 


ө Họ lò ai? Sức cạnh tranh сда họ tới dâu? 
e Chiến lược gió cỏ của họ như thé nào? 
e Chiến lược tiếp thị của họ ra sao? 


e Chiến lược phân phối của họ như thế näo? 


3. Luật kinh doanh 
e Cäu trúc của công ty như thế nào? 
(trách nhiệm hữu hạn, liên doanh... #) 


® Đối tác nước ngoài được phép sở hữu bao nhiêu phần trăm vốn 
trong môt công ty? 


e Thuế doanh nghiệp là bao nhiêu? Chế độ miễn giảm thế nào? 
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e Luột doanh nghiệp củo nước sở tai có điều nào quan trọng cần đặc 


biệt lưu ӯ? (Vd: tuổi lao động tối thiểu, luật phân biệt giữa trong vä 
ngoài nước, luột bản quyền, luột phá sản v.v...) 


4. Tình hình chính trị 
e Tình hình chính trị của nước đó có ổn định không? 


ө Luột sẽ thay đổi như thế nào nếu có đảng khác lên nắm quyền? 


5. Tình trạng kinh tế 


e Nän kinh tế nói chung và ngành nghề bạn dang kinh doanh dang 
phát triển tót hay xuống dóc2 

® Múc thu nhập là bao nhiêu? Tốc độ tăng trưởng mức thu nhập có 
nhanh khöng? 

e Múc giá bát động sän vò tiền thuê văn phòng lò bao nhiêu? 

ө Tỉ lệ lạm phát? Lõi suất ngân hàng? 

e Tỉ gió ngoại tệ là bao nhiêu? 

Như bạn có thể hình dung, tät сё những thông tin này đều cần thiết 

để bon läp kế hoạch về chi phí đầu tu cũng như dự tính doanh thu, lợi 

nhuận, chiến lược tiếp thị v.v... Bởi vì mỗi thị trường có những đặc thù 

khác nhau nên bạn phäi thay đổi phương thức kinh doanh để thích nghi 

với các môi trường kinh doanh khác nhou để tối đa hóa cơ hội thành 

công. Tôi phát hiện rằng mỗi thị trường mới có một công thức thành 

công khác nhau. 

Cho phép tôi kë cho bạn nghe tôi dä thực hiện những thay đổi gì để sản 

phẩm của mình thích nghi với môi trường nước ngoài. Ó Singopore, 

cách tốt nhất để tiếp cân thị trường mục tiêu cho các khóa hoc dành 

cho học sinh sinh viên (tức là phụ huynh học sinh vò thanh thiếu niên) 

là thông qua quảng cáo trên báo. Hơn nữa, phân khúc thị trường dành 


cho học sinh tiểu học lớn hơn lò cho học sinh cắp hai. 
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Nguyên nhân lò vì phụ huynh học sinh bâc tiểu học đóng vai trò lớn 


hơn trong việc giáo duc con trẻ và họ nhộn thấy kỳ thi tốt nghiệp tiểu 
học ở tuổi 12 là vô cùng quan trọng cho thành công củo con cái trong 
tương lai. Do đó, thông điệp quảng cáo соба tôi thiên về việc giúp các 
học sinh tiểu hoc dat được thành tích tốt nhất trong kỳ thi. © Singapore, 
mức thu nhập trung bình của một gio đình trung luu khoảng từ 4.000 
đô tới 5.000 đô, do đó chương trình của tôi (khoảng 2.000 đô/khóo) 
lä mức giá mà do phần thị trường cháp nhận được. 

Tuy nhiên, thị trường Indonesia lại hoàn toàn khác. Tại Indonesia, tôi 
phát hiện ra rằng dài radio và các chương trình giới thiệu hoạt động 
hiệu quà hơn quảng сао trên báo. Hon nữa, cha mẹ các em học sinh 
cáp hơi sän sàng gửi con đến các khóa học củo chúng tôi hơn so với 
phụ huynh có con em học tiểu học. Nguyên nhân là vì học sinh tiểu hoc 
it chịu áp lực phải dat điểm cao trong các kỳ thi (vì không bị xếp lớp) vä 
phụ huynh ở Indonesia muốn chờ cho con em mình lớn hơn một chút 
mới gửi con tới các chương trình phót triển bản thân như các chương 
trình của tôi. Ngoài ra, mức thu nhäp trung bình của một gio đình trung 
lưu ở Indonesia là 2.000 đô. Vì thé, chúng tôi chi có thể nhắm tới tàng 
lớp thượng lưu vò giàu có cho các chương trình của mình. Do đó, chiến 
lược quảng cáo và tiếp thị ở Indonesia của chúng tôi hoàn toàn khác 


với các chiến lược được thực hiện ở Singapore. 


, 

, A A 9 
Bước 2: Thiet lập co sở 
Bước tiếp theo lä quyết định làm thế nào để thành lập bộ máy hoat 
động củo công ty. Có ba lya chọn: một là toàn quyền läm chủ chi 
nhánh, hoi là thiết lập liên doanh với một công ty/dói tác dia phương, 
bo là nhượng quyền kinh doanh cho các chủ doanh nghiệp độc lộp. 
Khi đứng ro thònh lập chi nhánh, bạn có toàn quyền điều khiển doanh 


nghiệp tai nước ngoài và sở hữu 100% lợi nhuän (nếu läm ra tiền). 
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Nhung trong thực tế, việc tự điều khiển toàn bộ doanh nghiệp tai nước 


ngoài hoàn toàn không đơn giản và dễ dàng chút nào. Khi chúng tôi 
bắt đầu mở công ty tại Malaysia vào năm 2004, chúng tôi mắt hai năm 
để tim ra cách thức thành công ở thị trường Malaysia và bắt đầu kiếm 
lời. Đó là bởi vi chúng tôi không lường hết được những rắc rối trong thị 
trường mới này và không dành đủ thời gian để xây dựng doanh nghiệp 
mới tại đó. Nhân viên địa phương mà chúng tôi thuê được chỉ có thể 
làm các việc nhỏ và không đủ kinh nghiệm xôy dựng công ty. 

Tuy nhiên, khi chúng tôi đến thị trường Indonesia vào năm 200ó, chúng 
tôi dä dot được những thành công rực rë ngoy trong năm đầu tiên hoat 
động. Bằng cách thiết lập liên doanh với một công ty đào tao hiện có 
tại Indonesia (trong thực tế, đó lò một trong những công ty lớn nhất), 
có sẵn một đội ngũ nhân viên giàu kinh nghiệm vò quan hệ một thiết 
với nhiều đối tác, họ học hỏi rát nhanh và hầu như ngay sau đó, sự liên 
doanh näy đã biến thành một nguồn lợi khổng lò. Vì vậy, liên doanh có 
thể là một biện pháp khä thi vä hữu ích nếu bạn tim đúng đối tóc tại 
nước ngoài. Họ không chỉ là “thổ công” giỏi nắm bắt thị trường, mä 


còn có thể điều khiển doanh nghiệp toàn thời gian cho bạn. 


Phương thức thứ ba là điều chúng ta dä nói đến trước йду: nhượng 
quyền kinh doanh. Nhượng quyền kinh doanh đương nhiên là phương 
pháp it tön kém nhät, rủi ro thäp nhất vì bên nhận quyền phổi tu xooy 
vốn, bạn không cần phải đụng tay vào. Đồng thời, bằng cách nhượng 
quyền kinh doanh cho nhiều đối tác, bạn sẽ гаі đều rủi ro của việc 
“lấn sän” ra nước ngoài chứ không phụ thuộc удо một đối tác khác 
như trong trường hợp liên doanh. 

Tuy nhiên, nhượng quyền kinh doanh cũng có thách thức riêng của nó. 
Ban sẽ phải bão đảm bên nhận quyền tuân theo đúng trình tự vò tiêu 
chuẩn kinh doanh do bạn đặt ra, và quan trọng hơn nữa, họ phäi trả 


đầy đủ phí nhượng quyền cho bạn. 
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Bước 3: Mở rộng doanh nghiệp tại nước ngoài 


Một khi công †y được thành lập ở nước ngoài, bạn lại bắt đầu quá trình 
xây dựng vò phát triển công ty mới qua bốn giai đoạn như bạn đã läm 
với doanh nghiệp của mình trong nước. Chỉ khác là län näy, mọi việc 
sẽ dễ dàng hơn và nhanh chóng hơn, vì bạn đã có một mô hình và hệ 
thống kinh doanh chuẩn muc, hiệu quả. 

Sau khi bạn đã läp nên một đội ngũ quản lý có năng lực và đầy kinh 
nghiệm, nhiệm vụ của bạn với tu cách là CEO sẽ là quản lý doanh số 
bán hàng, chi tiêu và lợi nhuận của công ty một cách sét sao, bảo däm 
công ty đi theo đúng hướng để dat được mục tiêu kinh doanh trong 
khuôn khổ ngôn sách đã định. 


DUA CÓNG TYRA CÓNG CHÚNG: 
pÍ OUYET ĐỂ GIA NHẬP CÂU LẠC BỘ 
CỦA CÁC NHÀ TỶ PHÚ 


Đưa công ty ra công chúng là ước mơ lớn nhất của hằu hết doanh 
nhän. Điều này có nghĩa là tên công ty của bạn sẽ được niêm yết trên 
sän chứng khoán vò bán cổ phần cho công chúng cùng các tö chức 
đầu tu khác. Người ta còn gọi đó là IPO (Initial Public Offering), nghĩa 
là bán cổ phiếu lần đầu ra công chúng. 

Số tiền các nhà đều tu trả cho phàn cổ phiếu mới ban hành này sẽ di 
thẳng vào công ty của bạn, sau đó có thể được dùng để phát triển công 
ty. Đưa công ty lên sàn cũng là một cách cho phép bạn tiếp cận một “thị 
trường” rộng lớn của các nhà đầu tư chứng khoán, mang về cho bạn 
hàng triệu đô vốn để hỗ trợ tăng trưởng trong tương lai. 

Tuy nhiên, với tu cách là cổ đông hiện tại, bạn sẽ thäy số phần trăm 


сб phàn của bạn bị giảm ў lệ thuận với số cổ phiếu mà công ty tung 
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ra công chúng. Phần mät di đó sẽ được dän bù vì thông thường gió trị 
công ty trên thị trường sẽ tăng lên sau khi công ty lên sän, và gió trị của 
số cổ phàn công ty mä bạn nắm giữ (tài sän ca nhân của bạn) cũng sẽ 
tăng lên đáng kể. 

Vi dụ, vào lúc bắt đầu lên sàn chứng khoán, công ty của bạn có 100 
triệu cổ phän, trong đó bạn sở hữu 60 triệu, đối tác sở hữu 40 triệu. 
Giỏ sử công ty bạn được định gió là 5 triệu đô như một doanh nghiệp 
tư nhân. Vì bạn sở hữu ó0% cổ phần công ty (ó0 triệu trên 100 triệu cổ 


phàn), giá trị số cổ phần của bạn sẽ lò 3 triệu đô (60% x 5 triệu đô). 


Ghi chú: Giá trị của doanh nghiệp tư nhân thường được định giá bằng 
tỉ số PE (giá trên thu nhập) là 5. Điều này có nghĩa là nếu lợi nhuận của 


công ty là 1 đô, giá trị của công ty sẽ là 5 đô. Trong trường hợp này, 
giả sử công ty bạn có lợi nhuận hàng năm là 1 triệu đô. Như vậy giá trị 
của công ty sẽ là 1 triệu đô x 5 = 5 triệu đô. 


Khi công ty lên sän, bạn sẽ phổi ban hành cổ phiếu ra công chúng để 
đổi lại số tiền đầu tư của họ. Ví dụ, công ty của bạn quyết định Бап 
hònh 50 triệu cổ phiếu mới ra công chúng với giá 0,13 đô/cổ phiếu. 
Väy ó triệu ruöi đô thu về (50 triệu cổ phiếu x 0,13 đô) có thể được 


dùng vòo việc phát triển công ty. 


Ghi chú: Tỉ số PE của một công ty được niêm yết thường là 15-20 lần. 
Các nhà даи tư sẵn sàng trả gấp 15-20 län lợi nhuận ròng hàng năm. 
Vậy khi công ty của bạn lên sàn chứng khoán, giá trị thị trường của nó 


sẽ vào khoảng 20 triệu đô (1 triệu đô x 20). Do hiện giờ công ty có 150 
triệu cổ phiếu (50 triệu cổ phiếu mới và 100 triệu cổ phiếu cũ), mỗi cổ 
phiếu sẽ được định giá bằng 20 triệu đô/150 triệu cổ phiếu = 0,13 đô 
mỗi cổ phiếu. 
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Xin hãy lưu ç rằng số phần trăm cổ phần mà bạn nắm giữ dá bị giảm. 


Với tổng cộng 150 triệu cổ phiếu, bạn chỉ còn sở hữu 40% công ty (vì 
bạn sở hữu 60 triệu trên 150 triệu cổ phiếu). 

Tuy nhiên, điều ашап trọng lò giờ йду gió trị cổ phiếu của bạn dä сао 
hơn nhiều. ó0 triệu cổ phiếu của bạn hiện đáng giá 0,13 đô/cổ phiếu, 
bằng với 7,8 triệu đô. Tài sản của bạn dä täng từ 3 triệu đô lên 7,8 triệu 
đô, sau khi công ty bạn lên sän chứng khoán! 


Sau đó, các cổ phiếu này sẽ được các nhà đều tu mua bán trên thị 
trường chứng khoán và gió cả thị trường củo công ty bạn cuối cùng 
sẽ tăng lên vì lợi nhuận và giá trị công ty tăng lên. Các nhà đầu tư giữ 
những cổ phiếu näy (bao gồm bạn và các cổ đông củo bạn) cũng sẽ có 
lợi về tài chính vì giá cổ phiếu tăng lên. Ví dụ, giá cổ phiếu của công 
ty bạn tăng ойр đôi lên 0,26 đô/cổ phiếu, tài sän củo bạn sẽ tăng dän 
15,ó triệu đô. 

Ban có thể thấy rằng việc đưa công ty ra công chúng lä ước mo mà 
doanh nhân nào cũng hướng đến. Đó là một cách nhân tòi sän lên оёр 
nhiều lần. Trong thực tế, đa số các tỉ phú trên thế giới không bao giờ 
kiếm tiền từ tiền lương hay lợi nhuận của công ty, mä là từ giá trị cổ 
phiếu cda họ trên thị trường chứng khoán. 

Mặc dù lương hàng năm của Warren Buffett trong vòng hơn 50 năm 
qua lúc nào cũng chỉ ở mức 100 ngàn đô Mỹ/năm, ông hiện lò người 
giàu nhät thé giới với tổng tài sän trị giá 60 # đô Mỹ. Đó là vì cổ phần 
mà ông nắm giữ trong công ty của ông (Berkshire Hathaway) dä tăng 
từ 8 đô Mỹ (năm 1962) lên tới 116.500 đô Mỹ trên một cổ phiếu (năm 
2008). Khi các nhà sóng lập ra Google là Larry Page vä Sergey Brin đưa 
Google lên sän chứng khoán và phát hành cổ phiếu với giá khởi điểm 
85 đô Mỹ vào năm 2004, họ Іар tức trở thành tỉ phú với tổng giá trị tài 
sän là 7,2 ї đô Mỹ mỗi người. Khi giá cổ phiếu của Google tăng vot 
lên 750 dó Mỹ удо năm 2007, tài sản của họ tăng lên 18,5 tỉ đô Mỹ 
(trước đó ho đã bón di một phần cổ phiếu). 
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VẬY ĐẦU LÄ CÁI GIÁ CỦA VIỆC 
ĐƯA CÔNG TY RA CÔNG CHÚNG? 


Väy thì bạn có phải trà giá cho việc đưa công ty lên sàn chứng khoán vä 


gia nhập đội ngũ ty phú không? Chắc chắn là có! Tôi phải thừa nhộn 
rằng khi tôi mới më doanh nghiệp của mình, tôi cũng nhắm đến mục 
tiêu đưa công ty га công chúng. Điều näy sẽ cho phép tôi tăng giá trị tòi 
sản lên đóng kể trong một thời gian ngắn và thu tiền về bằng cách bán 


một số cổ phiếu của tôi trên thị trường chứng khoón. 


Tiêu chuẩn đưa công ty lên sàn 


Các thị trường chứng khoán khác nhau có những yêu cầu khác nhau 
trước khi cho phép một công ty được niêm yết trên sàn. Ví dụ, để được 
niêm yết trên sàn chứng khoán Singapore (SGX), một trong những 
tiêu chuẩn mà công ty bạn phải thỏa mãn đó là phải có lợi nhuận 
trước thuế tổng cộng ít nhất là 7,5 triệu đô trong ba năm gần đây, 
và lợi nhuận trước thuế của mỗi năm trong ba năm đó ít nhất phải là 
1 triệu đô. Để biết thêm chỉ tiết, xin truy cập trang www.sgx.com. 


Tuy nhiên, sau rất nhiều cân nhắc, bản thân tôi да quyết định không di 
theo con đường nòy. Cái “bẫy” của việc niêm yết công ty chính là bạn 
sẽ phải chuyển doanh nghiệp của bạn từ tư nhôn sang dai chúng. 


Một trong những điều tôi quý trọng nhất khi trở thành doanh nhân là 
quyền ty do quyết định những gì mình muốn mà không phải giỏi thích 
với ai. Tát сё những điều đó sẽ thay đổi néu bạn điều hành một công ty 
doi chúng. Bạn sẽ phải trả lời cho các cổ đông (công chúng nói chung 
và các tổ chức tai chính) vä hội đồng quán trị (gồm nhiều giám đốc độc 


lập) về từng quyết định guan trọng mà bạn duq ra. 


Bí Quyết Gäy Dựng Cơ Nghiệp Bac Tỷ 


Wwww.toitaigioi.com 


http://sach.tc 
Trân Đăng Khoa - Llóng Xuân Vụ - Trương Việt Hương 


Thêm vào đó, bạn sẽ chịu thêm ap lực phải báo cáo lại bắt kỳ một mức 


tăng trưởng nào trong doanh số bán hàng vò lợi nhuận cho các nhà đầu 
tư vào mỗi quý. Vào thời điểm bạn không dat được chỉ tiêu lợi nhuộn, thị 
trường sẽ trừng phot công ty bạn bằng cách ào qt bán cổ phiếu ra, khiến 
giá cổ phiếu giảm sut. Khi chuyện näy xảy ra quá thường xuyên, bạn sẽ 
phải chứng kiến cảnh nhiều cổ đông giän dữ đến däp cửa nhà mình, yêu 
cầu bạn phải làm sao cho ra kết quả kinh doanh tốt hơn. Đó là cái gió 


mà bạn phải trỏ cho việc có thêm vài trăm triệu đô. 


TẬP TRUNG VÀO MỤC TIÊU BAN ĐẦU 
CỦA MÌNH | 

Väy thì bạn có nên đặt mục tiêu đưa công ty lên sän chứng khoán với muc 
đích tăng gió trị công ty lên gắp nhiều län hay cứ để doanh nghiệp là của 
mình và hàng năm từ tốn thu về một khoản lợi nhuộn 1-5 triệu đô hay 
không? Thät ra, tät cå những điều này phụ thuộc vào mục tiêu са nhân 
và gió trị sống của bạn. Bạn muốn được cả thê giới công nhận, muốn 
có quyền lực, sự an toàn hay sự tự do hon? Liệu vòi triệu đô thêm vào có 
đóng để đánh đổi sự tự do mà bạn buộc phäi hy sinh? Điều gì khiến bạn 


hạnh phúc? Đây là những câu hỏi mà chỉ có bạn mới trỏ lời được. 


Hon bao giờ hết, bạn phổi quay lai mục tiêu ban đầu khi bạn thành lập 
công ty. Đối với tôi, mục đích duy nhất khiến tôi mó kinh doanh riêng là 
tôi muốn được tự do hơn vò sống một cuộc sống ý nghĩa hơn. Hiện tôi 
đang sống cực kỳ hạnh phúc với số tài sản mà tôi tích lũy được vò tôi 
hiểu ra rằng việc thêm hoy bớt vài triệu đô, đối với tôi cũng chẳng tao 
nên một sự khác biệt gì đáng kể. 

Tôi phổi nói rằng đây là một cuộc hành trình tuyệt vời đối với tôi vä 
tôi cảm thấy rất vui khi được chia sẻ với bạn những điều näy. Tän đáy 


lòng, tôi hy vọng những kinh nghiệm, bí quyết dá giúp tôi thành công 
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Adam Khoo 


với tư cách là một doanh nhân triệu phú, sẽ giúp bạn, trước hết tin 
rằng những gì Adam Khoo làm được thì bạn cũng sẽ làm được và sau 
đó đem đến cho bạn kiến thức và phương pháp ban đầu để biên ước 
mo xäy dung doanh nghiệp hàng triệu đô của bạn thành hiện thực. Tôi 


chúc bạn những điều tốt đẹp nhất vò hy vọng sẽ được gặp bạn trong 


một buổi hội thảo của tôi. 


Hãy hành động và tạo ro tiền đồ mà bạn xứng đáng được hưởng, 


bạn nhé! 


Adam Khoo 


Bí Quyết Gäy Dựng Cơ Nghiệp Bạc Tỷ 


WWw.foiftaigioi.com 


TGM TGM Corporation 
GIỚI THIEU DIEN GIẢ 
TRÂN DÄNG KHOA 


Diễn giả Trần Đăng Khoa không chi là một diễn 
giả trẻ đầy tài năng, mà còn là một doanh nhân 
trẻ thành đạt, một dịch giả được yêu quý. Chỉ 
mới quay về Việt Nam chưa đầy hai năm, nhưng 
những quyển sách, những bài diễn thuyết và 
những khóa học của anh đã tạo nên nhiều ảnh 
hưởng tích cực mạnh mẽ đến hàng trăm nghìn 
người, khiến anh được xem như một hiện tượng 
của giới trẻ Việt Nam. Anh trở thành tắm gương 
thành đạt trước tuổi 30 được yêu mến nhờ ý chí 
và khát vọng vươn lên không ngừng từ hai bàn 
tay trắng. 


Học tập và rèn luyện trong môi trường giáo dục 
và làm việc tại Singapore, một trong những quốc 
gia có hệ thống giáo dục và quản trị doanh 
nghiệp hàng đầu thế giới, Trần Đăng Khoa vẫn 
luôn khiêm tốn học hỏi để dần hoàn thiện bản 
thân mình. Sau khi tốt nghiệp Đại Học Quốc Gia Singapore (National University of Singapore), anh đã 
không ngàn ngại tự đầu tư hàng chục nghìn đô vào bản thân mình thông qua việc mua sách tự 
học và tham gia vào những khóa đào tạo ngắn hạn về phát triển bản thân, đầu tư, kinh doanh, quản 
trị, lãnh đạo, tiếp thị, bán hàng... Chính vì biết đầu tư đúng cách mà trong một thời gian ngắn anh đã 
có một số vốn kiến thức thực tế vững vàng tạo tiền đề cho những thành công của anh sau này. Điều 
làm anh say mê hơn cả là có thể áp dụng những kiến thức và kỹ năng học được vào cuộc sống, để 
thật sự có thể tạo nên sự khác biệt cho cuộc sống của bản thân mình và những người xung quanh. 


Mặc dù vốn đã có một cuộc sống rất ön định tại Singapore, anh vẫn luôn hướng về Tổ quốc với lý 
tưởng: Mang những tư duy tiên tiến nhất của thế giới về Việt Nam, góp phần nhỏ nhoi vào 
việc giúp người Việt Nam hạnh phúc hơn, thành đạt hơn và giàu có hơn, bởi vì anh tin 
rằng, không có gì làm cho một đất nước phát triển, thịnh vượng và hùng cường hơn một dân 
tộc hạnh phúc, thành đạt và giàu có. 


Chính vì thế vào năm 27 tuổi, anh đã quyết định rời bỏ công việc thu nhập cao và ön định tại một tập 
đoàn đa quốc gia hùng mạnh để bắt đầu sống vì ước mơ của mình: trở thành doanh nhân, dịch giả 
và diễn giả. Hiện nay, ở tuổi 29, anh đã là Chủ tịch và Giám đốc điều hành của TGM Corporation 
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— vón được xem là công ty hàng đầu Việt Nam trong lãnh vực đào kỹ năng sống (với những khóa 
học chất lượng cao đã trở thành hiện tượng giáo dục ở Việt Nam) và xuất bản (với tät cả những đầu 
sách được phát hành đều nằm trong danh sách bán chạy nhất). 


Trong vai trò dịch giả, Trần Đăng Khoa đã giúp Tôi Tài Giỏi, Bạn Cũng Thế! nhanh chóng trở thành 
quyển sách bán chạy nhất tại Việt Nam chỉ sau hơn một tháng ra mắt. Sau đó, quyển sách näy đã 
được công nhận như một “hiện tượng giáo dục” trong các năm 2008, 2009 và 2010, với hơn 100.000 
bản sách іп được bán ra vä hơn 400.000 bản sách điện tử được phân phối. Không những thé, 
những quyên sách tiếp theo của anh trong năm 2009-2010 như: Con Cái Chúng Ta Đều Giỏi, Làm 
Chủ Tư Duy - Thay Đổi Vận Mệnh, Bí Quyết Tay Trắng Thành Triệu Phú, Cảm Hứng Sống Theo 
7 Thói Quen Thành Đạt, Bí Quyết Gây Dựng Cơ Nghiệp Bạc Tỷ, Những Bước Đơn Giản Đến 
Ước Мо,... đều đang là những quyển sách bán chạy nhất, được hàng trăm ngàn độc giả cả nước 
yêu thích. 


Trong vai trò diễn giả, nhờ sự hướng dẫn trực tiếp bởi những diễn giả hàng đầu châu Á hiện nay như 
là Adam Khoo, Stuart Tan,... cũng như nỗ lực trau dồi không ngừng, Trần Đăng Khoa đã được công 
nhận là Master Trainer của Tập đoàn Giáo dục và Đào tạo hàng đầu khu vực - AKLTG (có trụ sở 
chính đặt tại Singapore và chi nhánh ở khoảng 15 thành phố trên thế giới). Chỉ sau hơn một năm 
quay về Việt Nam, anh đã diễn thuyết trực tiếp cho hơn 20.000 khán thính giả trên cả nước để chia 
sẻ những kinh nghiệm, phương pháp và bí quyết аё thành công hơn trong cuộc sống, các mối quan 
hệ và sự nghiệp. Những бибі diễn thuyết và khóa học của anh đều được thính giả đánh giá rất cao 
về sự lôi cuốn häp dẫn, tính hữu ích và hiệu quả thực tế. Đặc biệt, khóa học Tôi Tài Giỏi! đã chính 
thức trở thành một hiện tượng thật sự trong lãnh vực huấn luyện và đào tạo kỹ năng sống. Chính vì 
thế, chỉ trong vòng một thời gian ngắn, Trần Đăng Khoa đã nhanh chóng được biết đến và công nhận 
như là diễn giả hàng đầu được nhiều người yêu mến nhất Việt Nam hiện nay. 


Trong vai trò doanh nhân, chỉ trong vòng chưa đầy 2 năm, Trần Đăng Khoa đã đưa TGM 
Corporation từ một công ty non trẻ chỉ có 4 nhân viên khi mới được thành lập vào đầu năm 2009 trở 
thành một công ty có trị giá hàng triệu đô la với gần 50 nhân viên và hàng trăm huấn luyện viên. Hiện 
nay, có mặt tại TP. Hồ Chí Minh và Hà Nội, sở hữu hai Trung tâm Đào tạo Kỹ năng sống chất 
lượng quốc tế đầu tiên và duy nhất tại Việt Nam, và hàng loạt các đầu sách bán chạy nhất, 
TGM Corporation tự hào là công ty hàng đầu Việt Nam trong lãnh vực xuất bản và đào tạo kỹ năng 
sông. 


Thông tin về anh Trần Đăng Khoa và những đóng góp của anh đã nhiều län xuất hiện trên các báo: 
Tuổi Trẻ, Thanh Niên, Sài Gòn Giải Phóng, VNExpress, Doanh Nhân Sài Gòn, Nhịp Cầu Đầu 
Tư, Giáo Dục Thời Đại, Người Đô Thị, Đại Đoàn Kết, Gia Đình và Xã Hội, Mực Tím, Hoa Học 
Trò, Sinh Viên Việt Nam,... cũng như các kênh truyền thanh truyền hình: VTV1, VTV2, VTV3, VTV4, 
VTV6, HTV3, HTV7, HTV9, O2TV, VTC, VCTV, SCTV, VOV, Fansipan TV,... 
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Tìm hiểu thêm về Diễn giả Trần Đăng Khoa: 
° Blog Trần Đăng Khoa: www.trandangkhoa.com 
Nơi các độc giả yêu mến khắp mọi nơi hội tụ và kết bạn với anh Trần Đăng Khoa, đồng thời 
có cơ hội nhận được ebook có bản quyền của những quyển sách bán chạy nhất Việt Nam 
hoàn toàn miễn phí. 


TRANG CHỦ TRẦN ĐĂNG KHOA CÁC CHỦ ĐỀ LIÊN LẠC Foy lút * 
TRÄN DÄNG KHOA 


“Ии cuộc dvi näy däng sống... thì căng дйнд дисс ghi lai" 


Chào bạn thân mến. Tôi tên là Trần Đăng Khoa. Tôi rất vui được 
làm quen với bạn. Nếu Бап đế lại ho tên và địa chi email, tôi sẽ gởi 
đến bạn những món quà làm quen là ebook (có bản quyền) của 
những quyển sách bán chạy nhất Việt Nam do tôi dịch, và cũng sẽ 
liên lạc với bạn mỗi khi có chuyện gì đó thú vị cần báo cho bạn 
biết. Cảm ơn bạn. 


Họ tên: 


Етай ——- | 
[ Nhân vào đây dë chúng ta cùng kết bạn! | 


` 


e Fan Page Trän DBàng Khoa: www.facebook.com/diengia.trandangkhoa 
Là nơi lan tỏa thông điệp "Giúp 1 triệu người Việt Nam hạnh phúc và thành công hon". 
Fan Page này cũng là nơi giao lưu, chia sẻ hàng ngày giữa anh Trần Đăng Khoa và hàng 
chục ngàn người hâm mộ, cập nhật liên tục các sự kiện và các bài viết chọn lọc đầy ý nghĩa. 


Bäm "Like" - "Thích" để kết bạn với diễn giả Trần Đăng Khoa. 


facebook 


Trän Đăng Khoa [58] << —2 


Public Figure * Ho Chi Minh City, Vietnam 


GIỚI THIỆU BẢO CHÍ TRUYEN HÌNH CÔNG VIỆC 
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GIỚI THIỆU DICH GIÁ 
UÔNG XUÂN VY 


new belief new life new belief new life Dịch giả Uông Xuân Vy là một phụ nữ trẻ tràn đầy nhiệt 
huyết. Từng là học sinh lớp chuyên Anh trường Bùi Thị 
Xuân và được tuyển thẳng vào Đại học Kinh tế, chị lại 
tiếp tục thi đậu vào khoa Quản trị kinh doanh (School of 


Business Administration) của trường Đại Học Quốc Gia 


; w life new belief new li] 
e new belief new life new belief new li 


ife new belig 
` new beli 
ге new be 
ife newb 
› new бе! 
fe newb 
іе new 


Singapore (National University of Singapore). 


Niềm đam mê thật sự của chị là mang kho tàng kiến thức 
của thế giới về Việt Nam thông qua những quyển sách 
được chuyên ngữ với chất lượng cao nhất. Do đó, chị đã 
từ bỏ công việc tại tập đoàn Yahool Đông Nam Á ở 
Singapore, trở về quê hương để nắm giữ vai trò Giám 
đốc Xuất bản tại TGM Corporation. 


Với phương châm “Mang chất lượng vào kiến thức”, 
những quyển sách do chị xuất bản được đầu tư công 
phu từ việc chọn lọc nội dung kỹ lưỡng đến công đoạn 
dịch thuật chính xác, rồi biên tập lại với ngôn từ trong 
sáng, dễ đọc, dễ hiểu, gần gũi với văn hóa Việt Nam... аё mang lại những giá trị hữu ích cho độc giả 
người Việt. Vì vậy, ТОМ nói chung và chị nói riêng luôn tự hào về những quyền sách liên tục nằm 
trong danh sách bán chạy nhất và được độc giả cả nước yêu thích. 


Chị là dịch giả của những quyển sách nỗi tiếng như: Tôi Tài Giỏi Bạn Cũng Тһё!, Соп Cái Chúng 
Ta Đều Giỏi, Làm Chủ Tư Duy Thay Đổi Vận Mệnh, Bí Quyết Tay Trắng Thành Triệu Phú, Bí 
Quyết Gây Dựng Cơ Nghiệp Bạc Tỷ và Những Bước Đơn Giản Đến Ước Mo. 


Ban có thể tìm hiễu thêm vë dịch giả Uöng Xuân Vy tại: 


WWw.Uongxuanvy.com 
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GIỚI THIEU DỊCH GIÁ 
TRƯƠNG VIỆT HƯƠNG 


Với thành tích học tập luôn nằm trong tốp dẫn đầu lớp ở 
trường chuyên Lê Hồng Phong, dịch giả Trương Việt 
Hương nhận được học bổng toàn phần Asean vào khoa 
Quản trị kinh doanh (School of Business Administration) 
của trường Đại Học Quốc Gia Singapore (National 
University of Singapore). 


Từng nằm trong ban lãnh đạo cộng đồng sinh viên Việt 
Nam tại NUS (Vietnamese community in NUS), chị năng 
nỗ tổ chức các hoạt động bổ ích cũng như nhiệt tình giúp 


đỡ các bạn sinh viên trong học tập và đời sống. 


Chị tốt nghiệp Đại học hạng ưu và được nhận vào tập 
đoàn đa quốc gia hàng đầu thế giới Procter & Gamble 
(P&G). Hiện nay, tại trụ sở chính của P&G ở Singapore, 
chị đảm nhận vị trí Phó Giám đốc tìm hiểu khách hàng, thị 


trường và hoạch định chiến lược cho các sản phẩm trên 
toàn khu vực Châu Á Thái Bình Dương. 


Lĩnh hội kiến thức kinh doanh trong trường, kinh nghiệm làm việc trong tập đoàn đa quốc gia cộng 
với niềm đam mê phát triển bản thân, chị đồng dịch giả quyển sách Bí Quyết Tay Trắng Thành 
Triệu Phú và Bí Quyết Gây Dựng Cơ Nghiệp Bac Tỷ với mong muốn mang lại những quyển sách 
chất lượng và có tính ứng dụng cao cho độc giả Việt Nam. 
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GIỚI THIEU TGM CORPORATION 


ТОМ Corporation là công ty hàng đầu tại Việt Nam trong lĩnh vực đào tạo — huấn luyện con người 
cũng như trong lĩnh vực xuất bản. Sứ mệnh ”Giúp 1 triệu người Việt Nam hạnh phúc và thành 
công hơn” đã trở thành mục tiêu hướng đến của TGM từ ngày đầu thành lập đến nay. Với phương 
châm “Hạnh phúc và thành công của mỗi cá nhân là một phần đóng góp vào sự phát triễn xã 
hội và con người Việt Nam” cùng đội ngũ trẻ nhiệt huyết, đầy năng lực, sáng tạo, dám nghĩ dám 
làm, TGM khẳng định mang đến những sản phẩm trí tuệ tinh túy nhất cho người Việt Nam. 


Trong lĩnh vực đào tạo, chỉ trong một thời gian ngắn, khóa học Tôi Tài Giỏi! đã trở thành một hiện 
tượng được giới trẻ và các bậc phụ huynh trên cả nước quan tâm. Các khóa học của TGM tập trung 
vào hai mảng chính: kỹ năng sống (khai thác và phát triển tiềm năng vốn có trong mỗi con người) và 
kỹ năng mềm (phương pháp học tập tăng tốc, kỹ năng giao tiếp, quản trị, bán hàng, tiếp thị, phát 
triển và quản lý tài chính). Những khóa học riêng biệt phù hợp với từng lứa tuổi nhận được sự tin 
tưởng và ủng hộ của cộng đồng người Việt càng làm cho TGM không ngừng nâng cao chất lượng 
trên con đường thực hiện sứ mệnh “Giúp 1 triệu người Việt Nam hạnh phúc và thành công hon”. 


Hiện nay, TGM Corporation là công ty chuyên về đào tạo — huấn luyện con người duy nhất ở Việt 
Nam đầu tư kinh phí để xây dựng hai Trung tâm đào tạo kỹ năng sống TGM tại Thành phố Hồ Chí 
Minh và Hà Nội theo đúng tiêu chuẩn quốc tế, được trang bị hiện đại đủ аё đáp ứng những yêu cầu 
rất cao về không gian, hình ảnh, âm thanh, ánh sáng,... 


Trong lĩnh vực xuất bản, các án phẩm của TGM đã và đang mang lại những giá trị to lớn cho sinh 
viên học sinh, các bậc cha mẹ cũng như công nhân viên chức, các nhà quản lý — lãnh đạo, v.v... Đặc 
biệt, quyển sách Tôi Tài Giỏi, Bạn Cũng Thé! với hon 100.000 bản sách in được bán ra vä hơn 
400.000 bản sách điện tử được phân phối, đã trở thành một hiện tượng giáo dục tại Việt Nam năm 
2008-2009 và vẫn là quyển sách giáo dục hàng đầu trong năm 2010. Quyên sách này được đánh giá 
là quyển sách về kỹ năng sống và kỹ năng học tập hay nhất từng xuất hiện tại Việt Nam từ trước đến 
nay. Không những thế, những quyển sách tiếp theo do TGM phát hành trong năm 2009-2010 như: 
Соп Cái Chúng Ta Đều Giỏi, Làm Chủ Tư Duy, Thay Đổi Vận Mệnh, Bí Quyết Tay Trắng Thành 
Triệu Phú, Cảm Hứng Sống Theo 7 Thói Quen Thành Đạt, Bí Quyết Gây Dựng Cơ Nghiệp Bạc 
Tỷ và Những Bước Don Giản Đến Ước Mo đều đang nằm trong danh sách những quyển sách bán 
chạy nhất Việt Nam và được độc giả cả nước yêu thích. 


Với phương châm “Hạnh phúc và thành công của mỗi cá nhân là một phân đóng góp vào sự 
phát triễn xã hội và con người Việt Nam”, đội ngũ TGM luôn luôn nỗ lực bằng tất cả tâm huyết 


dem lại cho khách hàng những sản phẩm chát lượng và hiệu quả nhất có thể. 


Mọi thông tin chỉ tiết, xin vui lòng tìm hiểu thêm tại trang web: www.tgm.vn 


niêm tin mới, cuộc sóng mới 
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CÂU LẠC BỘ VUON TỚI THÀNH CÔNG 


Chúng tôi xin mời bạn tham gia Câu lạc bộ Vươn Tới Thành Công (CLB VTTC) tại 
www.vuontoithanhcong.com, một sân chơi trí tuệ mà TGM Corporation đã dành nhiều tâm huyết xây 
dựng riêng cho thế hệ trí thức Việt Nam hôm nay và tương lai. Cho đến nay, CLB VTTC là nơi hội tụ 
quen thuộc của hàng chục ngàn độc giả đầy nhiệt huyết tại Việt Nam và nhiều nước khác trên thế 
giới. Thông qua CLB VTTC, bạn sẽ được chính các diễn giả và dịch giả tên tuổi của chúng tôi (Trần 
Đăng Khoa, Trần Đăng Triều, Uông Xuân Vy,...) cũng như rất nhiều độc giả năng động khác giúp 
bạn giải đáp trực tiếp những thắc mắc khi áp dụng kiến thức từ các đầu sách của TGM vào học tập, 
công việc hay cuộc sống. 


CLB VTTC không chỉ là nơi các độc giả đủ mọi lứa tuổi trong và ngoài nước gặp gỡ, trao đổi, chia sẻ 
những phương pháp, chiến lược giúp bạn vươn tới thành công trong mọi lĩnh vực cuộc sống, mà còn 
là nơi thư giãn giúp bạn cảm thấy thoải mái sau những giờ học tập, làm việc căng thẳng. CLB VTTC 
cũng là nơi nhiều độc giả đã và đang tìm thấy nguồn động lực vươn lên trong bản thân mình. Ngoài 
ra, cũng tại CLB VTTC, bạn có thể tải xuống và đọc thử những chương sách thú vị hoặc tham khảo 
thêm những tài liệu và phần mềm được cung cấp một cách hoàn toàn miễn phí và hợp pháp bởi 
chính CLB. 


Chúng tôi hy vọng rằng những quyển sách do TGM xuất bản cùng với CLB VTTC sẽ mang đến cho 
bạn những niềm tin mới, giúp làm giàu thêm cuộc sống tinh thần lẫn vật chất của bạn cũng như giúp 
bạn sớm đạt được những hoài bão to lớn của chính mình. 


of 


Www. vuontoithanhcong.com 
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ТГ Tôi Tài Giói, Bạn Cũng Thé! 


1 N N N 
U 1 N е Làm thê nào дё tän dụng tiêm nàng não bộ của ban dë thành công tột 
== NE N dinh trong hoc täp vä cuöc söng? 


Một “hiện tượng giáo duc” về phương pháp học tập và tư duy tích cực 
dành riêng cho học sinh sinh viên Việt Nam. 


Làm Chủ Tư Duy, Thay Đổi Vận Mệnh 


Những phương pháp hiệu quả giúp bạn đạt được bắt cứ điều gì bạn 
muôn. 


Khám phá Công Thức Thành Công Tuyệt Đỉnh 40 giúp tác giả Adam 
Khoo và hàng triệu người khác thành công tột bậc. 


E- xã Những Bước Đơn Giản Đến Ước Mơ 


cm 

| ШОС, NA 15 Bi quyết hiệu nghiệm của những người thành công nhất thé giới. 
Lạng —› vi 

OH міі Ap dụng Quy Trình Hiện Thực Hóa Ước Mơ mä Steven K. Scott chia sẻ 
| — một cách cụ thể và rõ ràng trong quyễn sách này, để đạt được những mức 
\ 


độ thành công mä bạn chưa bao giờ mo tới. 
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Mang chất lượng vào kiến thức / Những quyền sách bán chạy nhất 


TAY TRĂNG 


Bi Ouyöt Tay Trăng Thành Triệu Phú 
Làm thế nào để có thu nhập đồi dào và gia tài bạc tỷ từ... số 0? 


Quyển sách không thể thiếu đối với những ai có khát vọng vươn tới đỉnh 
điểm tự do tài chính, bất kế điểm khởi đầu của họ là từ đâu. 


Соп Cái Chúng Ta Đều Giöi 


7n pdu 0101 


Bí quyét làm trõi dày tài năng trong con ban. 


Lời giải йар xác dáng cho những vän đê gốc rë sâu xa nhät trong möi quan 
hệ giữa cha mẹ và con cải. 


ҮЕГЕ 


| Cảm Húng Sống Theo 7 Thói Quen Thành Dat 


AM HI NU 
L 


Những câu chuyện của niêm tin và hy vọng. 


Những câu chuyện đời thật minh chứng cho sức sống mãnh liệt của con 
người dù trong bát cứ hoàn cảnh nào. 
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tà I hicu Niên 

siêu đẳng 

Là bậc cha mẹ, chắc hẳn mối quan tâm hàng đầu của bạn chính là tương lai của con cái, đặc biệt là 
vấn đề học hành của cháu. Yêu thương con, những người làm cha làm mẹ luôn mong muốn những 


điều tốt đẹp nhất cho con. Bạn biết rằng việc đầu tư cho tương lai con cái luôn là đầu tư đúng đắn 
và có lợi nhất. 


Bạn muốn con mình có thành tích học tập nổi trội thông qua việc: 
e Віёї cách học một cách hiệu quả. 
e Nâng cao điểm số trong học tập và thi cử. 
e Luôn nằm trong tốp dẫn đầu so với bạn bè đồng trang lứa. 
e Tu giác trong học tập mà không cần cha mẹ nhắc nhở. 
e Lên kế hoạch và sắp xếp thời gian biểu hợp lý. 
e _ Biết cách đặt mục tiêu để không ngừng vuon lên trong học tập. 
e Ngoan hơn, vâng lời hơn, yêu thương cha mẹ hơn. 
e _ Được trang bị những kỹ năng học tập hữu ích cho cả cuộc đời. 
Tuy nhiên, bạn đang gặp phải một số khó khăn vì: 
e Công việc không cho phép bạn có nhiều thời gian kèm cặp việc học hành của con. 
e Ban không thực sự nắm rõ phương pháp nào hiệu quả nhất cho từng môn hoc của cháu. 
e Соп bạn chưa tự giác học hành. 
e Соп bạn chưa thực sự tập trung vào việc học, dễ bị xao nhàng. 


e Cha mẹ và con cái chưa tìm được tiếng nói chung để chia sẻ những khó khăn và mục tiêu 
trong học tập. 


Hiểu được mong muốn trên của những bậc làm cha làm mẹ, TGM Corporation tổ chức một khóa học 
hoàn toàn mới - Thiếu Niên Siêu Đẳng, dành cho các em nhỏ từ 9 đến 12 tuổi. 
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Không chỉ giúp các em nắm vững lý thuyết, khóa hoc Thiếu Niên Siêu Đẳng còn hướng dän các em chi 
tiết các phương pháp học tập hữu ích cho từng môn học cụ thể, từ đó các em có thể ngay lập tức vận 
dụng vào việc học trên lớp cũng như tự học ở nhà. Những phương pháp, kỹ năng được chia sẻ trong 
khóa học không chỉ giúp các em hoàn thành xuất sắc việc học ở trường, ở nhà mà còn trang bị cho 
các em những kỹ năng tự học cho cả tương lai phía trước của mình. 


Tổng thời gian của khóa học Thiếu Niên Siêu Đẳng là khoảng 40 giờ, bao gồm 2 ngày học chính và 6 
buổi vui học nhằm theo sát sự tiến bộ của từng em, giúp các em dần dần làm quen với những thói 
quen học tập tốt cũng như bỏ đi những thói quen tiêu cực. Từng học viên sẽ được hướng dẫn và hỗ 
trợ bởi các chuyên gia đào tạo cùng các huấn luyện viên đầy kinh nghiệm, giúp các em từng bước 
vượt qua được những khó khăn cũng như rèn luyện được tính tự giác trong học tập. 


Riêng ngày thứ 2 trong khóa học, phụ huynh của học viên sẽ được mời tham gia một buổi nói chuyện 
thân mật (khoảng 1 giờ trước Lễ Xuất Phát) về đề tài “Phát Huy Khả Năng Tiềm Ẩn Trong Con Bạn” 
do các diễn giả hàng đầu của TGM đảm nhiệm. 


“Mình là mẹ của cháu Minh Trang, cử nhân khoá 1 ở Hà Nội. Vì cũng để kiểm nghiệm sự thay đổi của 
cháu nên hôm nay mình mới vào cám ơn khoá học được. Sau hơn 1 tháng, mình thấy cháu đã có 
những tiến bộ rõ rệt. Con gái mình thay đổi hẳn trong cách học tập và biết quan tâm tới mọi người 
xung quanh hon. Cháu học nhàn hơn nhiều so với trước đây, nhưng quan trọng là cháu đã biết đặt 
mục tiêu để phấn đấu và hàng tuần, hàng tháng có những mục tiêu nhỏ để đạt được mục tiêu lớn đó. 
Bước đầu như vậy là mình thấy sự đầu tư của mình thành công rồi!” 


Phụ huynh học viên Minh Trang 
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“Sau khóa hoc này tôi đã biết được thực sự thế nào là tình yêu gia đình. Tôi đã cảm thấy bố me quan 
trọng thế nào trong đời tôi. Tôi sẽ mãi yêu bố mẹ vì không ai khác đó là bố mẹ đã sinh ra tôi và đã cho 
tôi có cơ hội để sống.” 

Lê Minh Đức - 11 tuổi 
Các bạn không chỉ hiểu rõ về suy nghĩ của con cái chúng tôi mà còn hiểu rõ cả tâm tư, nguyện vọng 
của các bậc phụ huynh. Cả gia đình tôi thực sự vui mừng vì em Đức đã có những thay đổi, tự giác hơn 
trong học tập, vâng lời ông bà, bố mẹ hơn.” 


Hoàng Tiến Vinh, phụ huynh học viên Hoàng Trung Đức 


Nếu bạn thấy con mình cần thêm phương pháp để học tập đạt hiệu quả cao nhất, biết vâng lời và yêu 
thương cha mẹ hơn, cần được định hướng để tạo nền tảng cho một tương lai tươi sáng ngay từ bây 
giờ thì khóa học Thiếu Niên Siêu Đẳng chính là những gì bạn cần. 


Thông tin chỉ tiết về khóa học Thiếu Niên Siêu Đẳng vui lòng xem tại trang web: 
www.toitaigioi.com 
hoặc gọi số điện thoai dưới đây (trong giờ làm việc): 

(08) 6264 7902 (TP.HCM) 

(04) 3771 2162 (Hà Nội) 
hoặc gửi email đến: 

toitaigioi-hcm@tgm.vn (TP.HCM) 
toitaigioi-hn@tgm.vn (Hà Nội) 
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TOMI TGM Corporation 
A Tôi Tài Giói! Teen 


Thành công trong hoc tâp và cuóc sóng 


Được phát triển từ khóa học Tôi Tài бїбї! (I Am Gifted!) nổi tiếng, dä làm thay đổi cuộc sống của hàng 
trăm ngàn học sinh - sinh viên trên thế giới và Việt Nam, khóa học Tôi Tài Giỏi! Teen là sự lựa chọn 
đúng đắn của các bậc phụ huynh biết quan tâm và đầu tư cho con cái. 


Tôi Tài Giỏi! Teen là món quà tuyệt vời giúp con bạn tự tin hơn, học tập tốt hơn, giúp các em trưởng 
thành hơn, biết yêu thương bản thân và gia đình, hòa đồng tốt hơn vào trường lớp và xã hội, tạo lập 
nền tảng vững chắc cho thành công và hạnh phúc sau này của con. 


Tôi Tài Giỏi! Teen đặc biệt hữu ích với các bạn học sinh có độ tuổi từ 13 đến 18. 


Tôi Tài Giỏi! Teen sẽ giúp con bạn từng bước làm chủ bản thân, làm chủ cuộc sống, làm chủ kiến thức 
và làm chủ các mối quan hệ. 


Làm chủ bản thân 


e Giúp con bạn sống vui vẻ hơn, hạnh phúc hơn, giao tiếp tốt hơn và... thông minh hơn thông 
qua việc biết làm chủ cảm xúc. 

e Giúp con bạn tự tin hon, tự lập hơn, được người khác tôn trọng và yêu quý hơn thông qua 
việc xây dựng và củng cố lòng tự trọng. 

e Giúp con bạn có đủ nghị lực để thành công thông qua việc biết cách tự tạo động lực cho 
chính bản thân mình. 


Làm chủ cuộc sống 


e Giúp con bạn khởi đầu một tương lai tươi sáng thông qua việc xác định mục tiêu, định 
hướng cuộc sống và sự nghiệp. 

e Giúp con bạn biến những ước mơ to lớn thành hiện thực thông qua việc phát triển cách 
nhận thức và suy nghĩ của người thành công. 

e Giúp con bạn vượt qua những khó khăn thử thách trong học tập và cuộc sống thông qua việc 
tăng tính linh hoạt, khả năng phản ứng tích cực và khả năng quản lý thời gian hiệu quả. 


Làm chủ kiến thức 


e Giúp con bạn học ít hơn mà hiệu quả cao hơn thông qua việc vän dụng các phương pháp hoc 
tập tăng tốc tiên tiến như: Ghi chú toàn não bộ, trí nhớ siêu đẳng, đọc sách nhanh... 

e Giúp con bạn linh động thay đổi cách học tập cho bản thân thông qua việc hiểu rõ những khả 
năng vốn có của mình. 
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e Giúp con bạn luôn luôn trong tốp dẫn đầu thông qua việc trang bị những ky năng tự hoc hữu 
ích cho cả cuộc đời. 


Làm chủ các mối quan hệ 


e Giúp con bạn có thể làm được những việc đầy thử thách, vượt hơn khả năng của bản thân 
thông qua việc tăng cường khả năng làm việc theo nhóm. 

e Giúp con bạn luôn được yêu quý và ủng hộ bởi những người xung quanh thông qua việc biết 
cách tạo dựng những mối quan hệ tốt đẹp với cha mẹ, anh em, bạn bè tốt và thầy cô. 

e Giúp соп bạn có thể tránh hoặc hòa giải xung đột thành công thông qua việc biết cách bày tỏ 
suy nghĩ và cảm xúc của mình một cách hợp lý. 


“Có thể các bạn không tin nhưng qua 3 ngày học, mình đã biến đổi thành một con người mới, biết 
cách nói: “Con yêu ba nhiều lắm” - cái mà trước đây chưa từng làm được và từng nghĩ sẽ không bao 
giờ làm được, biết mình phäi sống cho xứng đáng vì mình là người được sống, được sinh ra và đã 
hiểu giá trị về thời gian.” 


Phạm Thị Hồng Yến – 17 tuổi 


“Khóa học này đã giúp tôi nhận ra được mình giỏi, tài năng và giàu có như thế nào. Cuộc đời của tôi 
lúc trước như một cái kén và khóa học Tôi Tài Giöi! đã giúp tôi lột xác trở thành bướm! Tôi thật sự 
cảm ơn mẹ vì đã cho tôi học khóa học này.” 


Trần Vy Nhật Hạ - 15 tuổi 


“Lúc đầu nghe quảng cáo tôi cũng nghĩ đó chỉ là chiêu thương mai. Nhưng tôi đã thực sự thay đổi 
được mình toàn diện nên bạn hãy tự cho mình cơ hội để thành công.” 


Nguyễn Mai Vy — 17 tuổi 
“Bạn sẽ không bao giờ phải thốt lên câu: “Tôi hối hận”. Hãy đặt lòng tin vào các anh chị trong TGM và 
bạn sẽ cảm nhận được ngọn lửa trong möi người bùng lên một cách mãnh liệt. Bạn sẽ không bao giờ 
phải nói rằng tôi hối hận 1 lần nào trong đời mình.” 
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Trân Thiên Thanh - 18 tuổi 
“Lựa chọn sáng suốt để thay đổi tất cå!!! Khóa học đã giúp tôi rất nhiều điều. Tôi cam đoan bạn sẽ 
trưởng thành hơn squ khi hoàn tất khóa học. Tôi không quảng cáo vì tôi thật sự cảm thấy đã thay đổi 
khi kết thúc Tôi Tài Giöi!. Hãy đi học rồi bạn sẽ cảm thấy điều tôi nói là đúng. Hãy suy nghĩ kĩ nhé. Đó 
là lựa chọn của bạn, nhưng đừng bỏ mất cơ hội. Đã rất nhiều người thay đổi rồi đấy. Bây giờ đã tới 
lượt của bạn.” 


Phạm Mạnh Khôi - 18 tuổi 
Thông tin chi tiết về khóa học Tôi Tài Giöi! Teen vui lòng xem tại trang web: 
www.toitaigioi.com 
hoặc gọi số điện thoại dưới đây (trong giờ läm việc): 

(08) 6264 7902 (TP.HCM) 

(04) 3771 2162 (Hà Nội) 
hoặc gửi email đến: 

toitaigioi-hcm@tgm.vn (TP.HCM) 
toitaigioi-hn@tgm.vn (Hà Nội) 
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TGM TGM Corporation 
A Tôi Tài Giói! Thanh Niên 


Tạo bước đột phá trong sự nghiệp vä cuộc sóng 


Khóa học Tôi Tài Giỏi! Thanh Niên được thiết kế dựa trên những nền tảng vững chắc của hai khóa 
học chất lượng quốc tế: 


e Patterns of Excellence (khóa học được phát triển và tỏa sáng trong gần 10 năm của tập đoàn 
giáo dục hàng đầu châu Á — Adam Khoo Learning Technologies Group (AKLTG) — đã làm thay 
đổi cuộc đời của hàng trăm ngàn người trên khắp thế giới) và 

e Tôi Tài Giỏi! (khóa học nổi tiếng tại Việt Nam của TGM Corporation đã trở thành một hiện 
tượng về đào tạo và huấn luyện kỹ năng sống từ năm 2009). 


Tôi Tài бїбї! Thanh Niên đặc biệt hữu ích với các bạn sinh viên và những người đang đi làm có độ 
tuổi từ 19 đến 29. 


Môi trường phát triển và hội nhập nhanh chóng của Việt Nam trong những năm gần đây đã mang 
đến nhiều thách thức cũng như những cơ hội trong công việc và học tập cho mỗi chúng ta. Tuy nhiên, 
nhiều bạn trẻ hiện nay chưa thể học tập tốt ở giảng đường và thành công trong công việc do chưa 
học được cách suy nghĩ hiệu quả và còn thiếu những kỹ năng cần thiết để thật sự thành công. 


Thực tế chứng minh rằng, một khi đã được trang bị những “công cụ” cần thiết này, bạn sẽ có đầy đủ 
khả năng và bản lĩnh để đương đầu và vượt qua mọi thử thách trong cuộc sống, cho dù đó là việc 
học, công việc hay những trở ngại trên con đường hiện thực hóa ước mơ của mình. 


Tôi Tài Giỏi! Thanh Niên chính là những gì bạn cần để giải phóng sức mạnh vượt trội của bản thân và 
vươn lên từ bất kỳ hoàn cảnh nào trong cuộc sống. 


Tôi Tài Giỏi! Thanh Niên được thiết kế dựa trên những nền tảng và kiến thức sâu sắc nhất về phát 
triển và phát huy tiềm năng con người nhằm giúp bạn có thể: 


Tạo sự đột phá trong sự nghiệp và cuộc sống 


e Giúp bạn khởi đầu một tương lai tươi sáng thông qua việc xác định mục tiêu, định hướng 
cuộc sống và sự nghiệp. 

e Giúp bạn biến những ước mo to lớn thành hiện thực thông qua việc phát triển cách nhận 
thức và suy nghĩ của người thành công. 

e Giúp bạn vượt qua mọi khó khăn thử thách thông qua việc tăng tính linh hoạt, khả năng ứng 
phó và khả năng quản lý thời gian hiệu quả. 


Vươn tới thành công dựa trên khả năng làm chủ bản thân 


e Giúp bạn sống vui vẻ hơn, hạnh phúc hơn, giao tiếp tốt hơn và... thông minh hơn thông qua 
việc biết làm chủ cảm xúc. 
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e Giúp bạn tu tin, manh më hon và được người khác tôn trọng, mến mộ thông qua việc xây 
dựng và củng cố lòng tự trọng. 

e Giúp bạn luôn có đủ nghị lực để thành công thông qua việc biết cách tự tạo động lực cho 
chính bản thân mình. 


Vuon tới thành công từ những mối quan hệ tốt đẹp và bền vững 


e Giúp bạn làm được những việc không tưởng vượt quá khả năng của bản thân thông qua việc 
tăng cường khả năng làm việc theo nhóm. 

e Giúp bạn luôn được yêu quý và ủng hộ bởi những người xung quanh thông qua việc biết cách 
tạo dựng những mối quan hệ tốt đẹp với gia đình, bạn bè và đồng nghiệp. 

e Giúp bạn có thể tránh hoặc hòa giải xung đột hiệu quả thông qua việc biết cách bày tỏ suy 
nghĩ và cảm xúc của mình một cách hợp lý ở bất cứ môi trường nào. 


вретено туь 


- JOT 


“Khóa hoc Tôi Tài Giöi! chỉ có ba ngày ngắn ngủi nhưng đã biến tôi thành một con người hoàn toàn 
khúc: Tôi có thêm niềm tin, động lực để vươn lên. Giờ đây tôi luôn có đủ sức mạnh để đứng dậy di 
tiếp sau khi vấp ngã vì tôi biết rằng tôi sẽ thành công, một thành công tuyệt vời đang chờ đợi tôi đằng 
sau những thử thách kia.” 


Nguyễn Xuân Phúc — 26 tuổi 


“Lần đầu tiên trong đời kể từ khi tôi được mọi người gọi là một chàng trai, tôi đã khóc, những giọt 
nước mắt chất chứa đã từ lâu cứ thế tuôn trào khi anh Khoa nói cho tôi biết tại sao tôi được sinh ra, 
lớn lên và sợ hãi trong cuộc sống như thế nào. Giờ đây tôi nhận ra được bản thân mình là ai? Mình 
muốn gì và cần phải làm gì để sống cuộc sống đúng nghĩa. Tôi là tôi. Tôi là người tài giỏi. Сат ơn 
TGM rất nhiều, ước mong anh Khoa hoàn thành mục tiêu là giúp đỡ 1 triệu người trong 10 năm.” 


Trần Đình Hưng - 27 tuổi 
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“Thật lòng minh muốn cảm ơn các anh chi TGM rất nhiều, các anh chị không chi giúp minh nhận ra 
giá trị của bản thân mà dường như... các anh chị đã sinh ra mình lần thứ 2... để mình không sống cuộc 
sống chán chường, thất vọng và hủy hoại bản thân mình nữa...” 


Trần Thị Oanh - 20 tuổi 


Thông tin chỉ tiết về khóa học Tôi Tài Giỏi! Thanh Niên vui lòng xem tại trang web: 
www.toitaigioi.com 
hoặc gọi số điện thoại dưới đây (trong giờ läm việc): 

(08) 6264 7902 (TP.HCM) 

(04) 3771 2162 (Hà Nội) 
hoặc gửi email đến: 

toitaigioi-hcm(@tgm.vn (TP.HCM) 
toitaigioi-hn@tgm.vn (Hà Nội) 
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Rèn luyện bản lĩnh - Hanh phúc để thành công 


Khóa học đặc biệt chỉ dành riêng cho những bạn đã học 


Sau khi kết thúc khóa học với những phương pháp làm chủ bản thân và cuộc sống, cách 
nâng cao kiến thức và phát triển các mối quan hệ, sẽ là khóa học giúp bạn một 
lần nữa vận dụng những gì đã học trong khóa học , vượt qua những khó khăn thử thách 


dễ khiến chúng ta nhụt chí và chiến đấu một cách mạnh mẽ để đạt được mục tiêu của mình. 


Tham gia khóa học , bạn sẽ: 


e _ Hiểu và thật sự trải nghiệm công thức “Hạnh Phúc để Thành Công”. 

e Рбі diện với bản thân và vượt qua chính mình một cách kỳ diệu để mạnh mẽ hơn khi đối đầu 
với những thử thách khắc nghiệt trong cuộc sống. 

e Со hội có những trải nghiệm chưa từng có để có thể phá bỏ những suy nghĩ tiêu cực và niềm 
tin giới hạn đang cản đường bạn vươn tới thành công. 

e _ Trang bị cho mình nghị lực và lòng can đảm để tự tin vững bước trên đường đời. 

e Мапе tầm thấu hiểu của bản thân về những giá trị sống tốt dep. 

e Тһбі bùng lên ngọn lửa quyết tâm và niềm tin kỳ diệu để theo đuổi ước mơ và hoài bão. 
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“Các bạn hãy trải nghiệm qua khóa hoc Tôi Tài Giöi! Nâng Cao. Không uöng phí một chút nào cå. Nếu 
như Tôi Tài Giöi!, bạn chi học được 1 phần, thì Tôi Tài Giỏi! Nâng Cao, bạn sẽ cảm nhận được sức 
mạnh nó tới 100 phần. Mình không hề marketing chút nào cả. Cúc bạn hãy thử và cảm nhận. Cam 
đoan rằng, sau khóa học, bạn sẽ thấy, mọi chóng gai trên con đường đời mà bạn di... là chuyện nhỏ :). 
Bạn dễ dàng xóa được cảm xúc tiêu cực, tập trung mục tiêu, và vượt qua nó :).” 
Châu Tiến Lộc — 18 tuổi 
“Có lẽ trong chúng ta chưa thật sự nhiều người biết được mục tiêu quan trọng nhất cuộc đời mình là 
gì? Và làm thế nào để có được cảm giác hạnh phúc để thành công? Tôi Tài Giöi! Näng Cao là một nơi 
đủ để đem đến cho bạn những điều đó. Hãy bước vào cuộc đời bằng trải nghiệm trong khóa học Tôi 
Tài Giỏi! Nâng Cao nha cúc bạn.” 
Nguyễn Thiện Bảo – 18 tuổi 
“Tôi đã phải ngõ biết bao lần, phải thử lại biết bao lần để có được hạnh phúc thực sự. Cảm giác ấy 
đọng mãi không thể quên được và “sướng” không thể diễn tả bằng lời. Bây giờ bất cứ lúc nào mình 
cảm thấy mệt mỏi, vấp ngã trong cuộc sống đều nhớ đến cảm giác này, và ĐỨNG DẬY vì mình biết 
rằng không gì có thể ngăn cản mình bước tiếp trên con đường hạnh phúc...” 
Nguyễn Hạnh Tuyết Trinh — 22 tuổi 
Tôi Tài Giỏi! Nâng Cao — Một lần được đẩy... để mãi mãi bay... 
Thông tin chi tiết về khóa học Tôi Tài Giỏi! Nâng Cao vui lòng xem tại trang web: 
WWw.toitaigioi.com 
hoặc gọi số điện thoại dưới đây (trong giờ làm việc): 


(08) 6264 7902 (TP.HCM) 
(04) 3771 2162 (Hà Nội) 


hoặc gửi email đến: 


toitaigioi-hcm@tgm.vn (TP.HCM) 
toitaigioi-hn@tgm.vn (Hà Nội 
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A Tôi Tài Giöi! Đồng Hành 


Sänh buóc thành cóng – Chäp cánh ибс то 


Khóa học dành riêng cho cử nhân Tôi Tài Giỏi! từ lớp 7 đến lớp 12 


Khóa học Tôi Tài бїбї! Đông Hành sẽ tiếp nối những nền tảng đã được xây dựng từ khóa học Tôi Tài 
Giỏi! nhằm giúp cử nhân Tôi Tài Giỏi! tiếp tục giữ lửa, rèn luyện và áp dụng các phương pháp học tập 
mới vào các môn học ở trường, đồng thời hình thành các thói quen tích cực trong cuộc sống. 


Được đầu tư nhiều kinh phí và thời gian để nghiên cứu và xây dựng, Tôi Tài Giỏi! Đồng Hành sẽ là 
một khóa huấn luyện 10 tuần thật sự mang lại những giá trị to lớn cho các bạn đã học Tôi Tài Giöi!. 
Để đảm bảo chất lượng cũng như hiệu quả của khóa học, số lượng học viên sẽ được giới hạn ở chỉ 30 
học viên mỗi khóa. Nội dung của khóa học Tôi Tài Giỏi! Đồng Hành sẽ tập trung vào những mảng 
chính: 


e làm thế nào áp dụng các phương pháp học tập đã được học trong khóa học Tôi Tài Giöi! (Sơ 
Đồ Tư Duy, Trí Nhớ Siêu Đẳng và Đọc Nhanh) vào các môn học trong nhà trường. 

e Hinh thành các thói quen tích cực và những kỹ năng hữu ích để đạt nhiều kết quả dài lâu 
trong học tập và cuộc sống, ví dụ như kỹ năng thuyết trình, làm việc nhóm, xây dựng các mối 
quan hệ bền vững. 

e Möhinh hỗ trợ nhóm giúp hoc viên luôn nhận được sự động viên cũng như hỗ trợ cần thiết 
từ huấn luyện viên cũng như những học viên cùng nhóm. 


N 


10 tuần hoc liên tiếp với những nội dung liên tục được thay đổi và läm möi sẽ giúp các ban cử nhân 
Tôi Tài Giỏi! vững vàng hơn khi bước ra khỏi khóa học Tôi Tài Giỏi! và đối diện với những thử thách 
thực sự ngoài cuộc sống. 
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10 tuần của khóa hoc chính lä 10 tuần các ban được sự hỗ trợ trực tiếp vä lâu dài từ các diễn giả, các 
huấn luyện viên giàu kinh nghiệm cũng như được chia sẻ những thử thách thực tế của mình với các 
bạn cử nhân đầy năng lượng khác. 


Thông tin chi tiết về Tôi Tài Giỏi! Đồng Hành vui lòng xem tại trang web: 
WWw.toitaigioi.com 
hoặc gọi số điện thoại dưới đây (trong giờ làm việc): 
(08) 6264 7902 (TP.HCM) 
(04) 3771 2162 (Hà Nội) 
hoặc gửi email đến: 
toitaigioi-hcm(@tgm.vn (TP.HCM) 
toitaigioi-hn@tgm.vn (Hà Nội) 
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A lôi Tài Giói! Chuyên бап 
Rèn luyện những ky năng mêm tao nên su khác biệt 


е? е 


Khóa hoc chi dành riëng cho các ban dä hoc Töi Tài Giói! 


Sau khi bước ra khỏi khóa học Tôi Tài Giöi!, ban đã được trang bị dày đủ các nền tảng vững chắc vä 
cần thiết nhất cho thành công trong tương lai. Không những thế, bạn còn nhận được sự hỗ trợ liên 
tục và không giới hạn của các chuyên gia đào tạo và huấn luyện thông qua email, cũng như diễn đàn 
Vươn Tới Thành Công (http://vuontoithanhcong.com) dành riêng cho học viên của khóa học Tôi Tài 
Gioi!. 


Một khi đã có niềm tin vào bản thân, một mục đích sống rõ ràng, những mục tiêu cu thể, những 
phương pháp và kỹ năng để làm chủ bản thân, làm chủ cảm xúc và tự tạo động lực cho mình, đã đến 
lúc bạn cần có những kiến thức chuyên sâu hơn nữa ở một số lĩnh vực để giúp bản thân mình tìm ra 
con đường ngắn nhất đi đến thành công. Đó cũng chính là lý do TGM nghiên cứu và tổ chức các hoc 
phần Tôi Tài Giỏi! Chuyên Sâu — Phát Triển Bản Thân Toàn Diện. 


Các bạn cử nhân có thể tự do và linh động lựa chọn những chuyên đề bạn cảm thấy có ích nhất cho 
bản thân và thành công của mình trong số các chuyên đề sau đây: 


e Ky năng quản lý thời gian dành cho giới trẻ trong thời đại thông tin. 
e _ Nghệ thuật lãnh đạo dành cho bạn trẻ. 

e _ Nghệ thuật thuyết phục và thương lượng. 

e Кў năng suy nghĩ sáng tạo, sắc bén và ra quyết định. 

e _ Nghệ thuật nói chuyện trước đám đông, diễn thuyết và thuyết trình. 
e Nên tảng của Lập Trình Ngôn Ngữ Tư Duy. 

e Ріпһ vị bản thân, tìm hiểu và phát huy sở trường để tỏa sáng. 
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e Nghë thuật trò chuyện vä giao tiếp hiệu quả. 

e _ Nghệ thuật tạo lập, xây dựng và gin giữ các mối quan hệ. 

e _ Nghệ thuật tìm kiếm cơ hội, thể hiện bản thân và trả lời phỏng vấn. 
e Vuon lên trong môi trường làm việc từ bất ki vị trí nào. 

e _ Biết người biết ta, trăm trận trăm thắng cùng MBTI. 

• Kỹ năng làm việc và lãnh đạo nhóm. 


Các học phần Tôi Tài Giöi! Chuyên Sâu chỉ dành riêng cho cúc bạn đã học Tôi Tài Giöi! do đòi hỏi 
những kiến thức nền tảng từ khóa học Tôi Tài Giöi!. 


Thông tin chỉ tiết về khóa học Tôi Tài Giỏi! Chuyên Sâu vui lòng xem tại trang web: 
WWw.toitaigioi.com 
hoặc gọi số điện thoại dưới đây (trong giờ làm việc): 
(08) 6264 7902 (TP.HCM) 
(04) 3771 2162 (Hà Nội) 
hoặc gửi email đến: 
toitaigioi-hcm@tgm.vn (TP.HCM) 
toitaigioi-hn@tgm.vn (Hà Nội 
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